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 RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
“PROPUESTA DE MEJORAMIENTO A LOS PROCESOS DE 
COMERCIALIZACIÓN Y CONTROL DE LA MICROEMPRESA “DISFRUTA”  
DEDICADA  A LA DISTRIBUCIÓN DE FRUTAS EN EL MERCADO 
MAYORISTA DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.” 
 
Disfruta es una comercializadora que oferta frutas de la más alta calidad para 
la ciudadanía quiteña, cuyo objetivo institucional es satisfacer las exigencias 
del consumidor y así incrementar sus ventas en un 20% anual. 
 
En la actualidad Disfruta es una microempresa cuyo funcionamiento no 
abarca los requerimientos legales, a más de no contar con procesos 
administrativos, financieros y contables necesarios. 
 
Con la presente investigación se plantea cómo mejorar los procesos internos 
de la microempresa para hacer de ésta un negocio más próspero, con una 
estructura organizacional más acorde a sus necesidades y sobre todo una 
economía sólida a través de la implementación de procesos y mecanismos 
contables, técnicas de estudio de mercado y servicios de atención al cliente. 
 Factores que permiten una toma de decisiones oportunas para su 
crecimiento. 
 
PALABRAS CLAVES 
 
 Propuesta 
 Mejoramiento 
 Comercializar 
 Control 
 Implementación 
 Sistema Contable 
xii 
EXECUTIVE SUMMARY 
 
 
“PROPOSAL FOR IMPROVING THE MARKETING PROCESSES AND CONTROL 
OF MICRO "ENJOY" DEDICATED TO THE DISTRIBUTION OF FRUITS 
WHOLESALE MARKET QUITO METROPOLITAN DISTRICT.” 
 
Disfruta is a company distributor to offer fruits of the highest quality for Quito 
citizenship, whose corporate purpose is to meet the demands of the consumer and 
increase its sales by 20% annual. 
 
Nowadays Disfruta is a small  business, whose operation does not cover legal 
requirements and it does not have administrative, financial and accounting 
processes. 
 
With this research is raised How to improve internal processes  of this small business 
to make this business prosperous with a higher organizational structure according to 
its needs, and especially a strong economy through the implementation of accounting 
procedures and mechanisms, market research techniques and customer services. 
Factors that allow timely decisions for growth. 
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INTRODUCCIÓN 
 
 
El presente trabajo se sustenta en la  propuesta de mejoramiento a los 
procesos de comercialización y control de la microempresa “DISFRUTA”; 
cabe indicar  que la  aplicación de normas Legales, Contables, Financieras, y 
Tributarias entre otras, son de vital importancia en el adecuado 
funcionamiento de las microempresas. 
 
Por lo general las microempresas parten de constituirse como un negocio 
familiar la cual maneja únicamente un registro de ingresos y egresos y en el 
cual enfocan toda la información necesaria para administrar sus recursos. De 
estos negocios quienes han alcanzado su crecimiento y desarrollo hasta 
convertirse en una empresa, necesariamente necesitan de  procesos  de 
comercialización, sistema administrativo y contable para que guie 
eficientemente su desarrollo, maneje adecuadamente sus recursos e inclusive 
oriente a cumplir correctamente las obligaciones tributarias y legales que toda 
empresa debe realizar. 
 
Actualmente existen leyes vigentes donde a partir de cumplir ciertos 
parámetros en un negocio que ha tenido crecimiento económico importante es 
designado a cumplir todas la obligaciones legales para constituirse como 
empresa como es de  manejar un sistema contable, pero en muchos de los 
casos por falta de información y direccionamiento no se implementa  este 
sistema. 
 
La Microempresa DISFRUTA partió siendo inicialmente un negocio familiar, 
pero debido al crecimiento de sus actividades y su desarrollo se ha visto en la 
necesidad de cambiar su manejo administrativo, siendo el objetivo de este 
trabajo proponer un proceso de comercialización y control como es 
incrementar una gestión administrativa y financiera para la toma de decisiones 
por parte de las autoridades, además debe convertirse en una herramienta 
que mejore la administración de los recursos de manera eficiente. 
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Para  facilitar la comprensión del proceso de comercialización y control  que 
se ha realizado para este periodo, se ha dividido en seis capítulos, que en 
forma clara y fácil de entender contienen lo siguiente: 
 
Capítulo 1: Contiene en forma general aspectos básicos sobre la 
microempresa “DISFRUTA”, donde sustenta su creación, ubicación 
geográfica, fundamentos organizacionales. 
 
Capítulo 2: Se refiere al estudio de mercado, que inicio examinando el 
segmento seleccionado. Igualmente indagó sobre las preferencias que tienen 
los consumidores el momento de ir al mercado y comprar los productos para 
el consumo diario. El objetivo básico de este capítulo es diseñar estrategias 
de marketing.   
 
Capítulo 3: consiste en un  Plan de Mejora para DISFRUTA: Definir la 
filosofía, misión y visión de la microempresa. Establecer objetivos para lograr 
la misión de la microempresa. Formular y elegir la estrategia más adecuada 
para conseguir los objetivos establecidos en la misión de la empresa. 
Controlar la eficacia de la estrategia para conseguir los objetivos de la 
organización. 
 
Capítulo 4: trata del estudio económico-financiero en el desarrollo de la 
propuesta, pues explica las necesidades de inversión para la 
comercialización,  los costos y gastos en los que se incurrirá para poner en 
marcha dicho propuesta. 
 
Capítulo 5: consta de un ejercicio práctico, aplicando las principales 
transacciones que realiza la microempresa, durante un determinado periodo y 
la presentación de los estados financieros,  un análisis financiero con  los 
índices necesarios que reflejan la verdadera situación. 
 
Capítulo 6: Se compone de conclusiones y recomendaciones que están 
dirigidas exclusivamente al mejoramiento, funcionamiento, y optimización de 
los recursos de la microempresa. 
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  CAPITULO I 
 
1. ANTECEDENTES 
 
1.1. Mercado Mayorista 
 
El Mercado Mayorista se creó en  septiembre de 1981, en la ciudad de Quito. Se 
inició como una empresa mixta,  siendo sus principales accionistas el Ilustre 
Municipio de Quito, el Consejo Provincial de Pichincha,  el Banco de Fomento, 
ENAC, Cámara de Agricultura, Federación de mercados de Quito y Accionistas del 
Mercado Mayorista, modalidad con la que funcionó hasta 1997, a partir del cual el 
Distrito Metropolitano de Quito asume el control y administración total del mercado 
Mayorista. 
 
Hasta el año 2009, la regulación y administración de dichas instalaciones estuvo a 
cargo de la Dirección de Comercialización, la misma que fue remplazada por la 
Coordinación de Mercados, Ferias y Plataformas, cabe manifestar que el Mercado 
Mayorista, es el primero que se inaugura en el Ecuador. 
 
En las 14 hectáreas que físicamente utiliza el Mercado Mayorista, se desarrolla sus 
principales actividades. Constituye  el primer centro de acopio de productos de 
primera necesidad, el gran movimiento que se realiza en sus instalaciones durante 
las 24 horas del día, involucra a productores, comerciantes mayoristas, empresa 
privada, transportista y ciudadanía en general. 
 
Para el adecuado desenvolvimiento de las actividades diarias, el Mercado Mayorista 
dispone de asociaciones  debidamente dirigidas, constituidas y legalizadas, las 
cuales organizan y dirigen las diferentes secciones o áreas. Estas son: sección de 
abarrotes, frutas y verduras, tubérculos1. 
 
                                               
1
 Hemeroteca 22 septiembre del 2011 
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1.1.1. Disfruta 
 
La escasez de fuentes de trabajo en la ciudad conlleva a que las personas creen sus 
propias plazas laborales,  así es como nace “Disfruta” una empresa privada, 
individual, cuya actividad económica es la comercialización de frutas. 
 
Disfruta se creó en el agosto del 2011, y su propietario es la Sra. Emma Chicaiza.  
 
FUNDAMENTOS ORGANIZACIONALES 
 
1.2. Misión 
 
Ser una microempresa de comercialización y distribución de frutas, para  pequeños y 
medianos comerciantes y familias en general, brindando productos de calidad a 
precios justos y con un excelente servicio al cliente, mereciendo siempre la 
confianza plena de los colaboradores y clientes. 
 
1.3. Visión  
 
Ser una distribuidora líder  a nivel nacional, reconocida por  la excelente calidad de 
los   productos que comercializa y por la prestación del  servicio oportuno y eficiente 
para todos sus clientes. 
 
1.4. Objetivo 
 
Satisfacer las exigencias de los consumidores, a través de la obtención de productos 
de alta calidad. Dar un servicio de excelencia es lo primordial para Disfruta. 
 
1.5. Estructura orgánica  
 
La estructura orgánica de una organización es el esquema de jerarquización y 
división de las funciones componentes de ella. Jerarquizar es establecer líneas de 
autoridad a través de los diversos niveles y delimitar la responsabilidad de cada 
empleado ante  un supervisor  inmediato. Esto permite ubicar a las unidades 
administrativas en relación con las que  son subordinadas en el procedimiento de la 
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autoridad. El valor de una jerarquía bien definida consiste en que reduce la 
confusión respecto a quien da las órdenes y quien las obedece. Define como se 
dividen, agrupan y coordinan formalmente las tareas en los puestos.2 
 
La estructura orgánica puede ser formal o informal. La formal es la estructura 
explícita y oficialmente reconocida por la organización. La estructura informal es la 
resultante de la filosofía de la conducción y el poder relativo de los individuos que 
componen la organización, no en función de su ubicación en la estructura formal, 
sino en función de influencia sobre otros miembros. 
 
Tipos de Estructuras Orgánicas: 
 
a) Estructura Lineal 
 
Está basada en la autoridad directa del jefe sobre los subordinados. Esta obedece al 
hecho de que entre el superior y los subordinados existen líneas directas y únicas de 
autoridad y responsabilidad, cada jefe recibe y transmite todo lo que sucede en su 
área puesto que las líneas de comunicación se establecen con rigidez y tienen solo 
dos sentidos: uno orientado hacia arriba que lo une al cargo superior y representa la 
responsabilidad frente al nivel más elevado y otro orientado hacia abajo que lo une a 
los cargos directamente subordinados y representa su autoridad sobre el nivel más 
bajo. Tiene autoridad única y absoluta sobre sus subordinados. 
 
Debido a que la cantidad de cargos es relativamente pequeña, la cúpula solo 
representa un cargo centralizador y el subordinado únicamente se relaciona con su 
superior. Esto proporciona una jurisdicción notablemente precisa. 
 
La estabilidad y la constancia de las relaciones formales pueden conducir a la rigidez 
y a la inflexibilidad de la organización lineal lo que dificulta la innovación y la 
adaptación de la organización a nuevas situaciones o condiciones externas. 
 
                                               
2
 VÁSQUEZ, Víctor Hugo; Organización Aplicada: 451páginas Tercera Edición, Gráficas Vásquez, 560 páginas Ecuador 
2007. 
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b)  Estructura Funcional 
 
Es el tipo de estructura organizacional que aplica el principio funcional o principio de 
la especialización de funciones para cada tarea. El principio funcional separa, 
distingue y especializa. Proporciona el máximo de especialización a los diversos 
cargos de la organización, esto permite que cada cargo se concentre exclusivamente 
en su trabajo o función y no en las demás tareas secundarias lo cual permite la 
mejor supervisión técnica posible, cada cargo reporta ante expertos en su campo de 
especialización.  
 
Separa las funciones de planeación y de control de las funciones de ejecución 
mediante  una especialización de la planeación y del control, así como de la 
ejecución, lo cual facilita la plena concentración en cada actividad sin que deba 
prestarse atención a las demás. 
 
c) Estructura Línea y Staff. 
 
Es aquella que combina las relaciones lineales de autoridad directa con las de 
consulta y asesoramiento con los departamentos o staff. Los departamentos en línea 
se ocupan de las decisiones, y los de staff realizan apoyo y asesoramiento. Esta 
estructura y la matricial son las únicas formas para cubrir la organización en la 
PYMES. (Pequeñas y Medianas Empresas), Asegura asesoría especializada e 
innovadora y mantiene el principio de autoridad. 
 
Actividad conjunta y coordinada de los órganos de línea y los órganos de staff. La 
organización línea-staff se caracteriza por la existencia de órganos de línea y 
órganos de staff. (Asesoramiento) 
 
Existe la probabilidad de conflictos entre los órganos de línea y los de staff basados 
en que el asesor de staff generalmente tiene mejor formación académica pero menor 
experiencia; el personal de línea puede sentir que los asesores quieren quitarles 
porciones de autoridad para aumentar su prestigio y posición, así como la Dificultad 
en la obtención y mantenimiento del equilibrio dinámico entre línea y staff. 
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1.5.1. Elaboración del organigrama estructural y funcional  
 
a. Organigrama estructural vigente  
 
DISFRUTA 
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b. Organigrama funcional Vigente  
 
Grafico No. 1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL VIGENTE  
 
 
GERENTE PROPIETARIO 
Asignar funciones y responsabilidades 
Coordinar y supervisar las actividades 
Adquisición de compras 
Vendedor  
CHOFER  
Manejar los camiones. 
Estibador 
Vendedor  
ESTIBADOR  
Estibador 
Vendedor  
VENDEDOR  
Estibador 
Vendedor  
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1.6. Análisis (FODA)  
 
Es una metodología de estudio de la situación competitiva de una empresa en su 
mercado (situación externa) y de las características internas (situación interna) de la 
misma, a efectos de determinar sus, Fortalezas Oportunidades, Debilidades y 
Amenazas. La situación interna se compone de dos factores controlables: fortalezas 
y debilidades, mientras que la situación externa se compone de dos factores no 
controlables: oportunidades y amenazas. Es la herramienta estratégica por 
excelencia más utilizada para conocer la situación real en que se encuentra la 
organización.3 
El objetivo del análisis FODA es determinar las ventajas competitivas de la empresa 
bajo análisis y la estrategia genérica a emplear por la misma que más le convenga 
en función de sus características propias y de las del ambiente externo  en que se 
mueve.  
 
La comparación de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas se conoce 
como análisis FODA. Es así que mediante la matriz FODA se confrontan las 
fortalezas y debilidades internas de la empresa con las oportunidades y amenazas 
dadas por el ambiente externo. 
 
 
Mediante la matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) 
se confrontan las fortalezas y debilidades internas de la organización con las 
oportunidades y amenazas dadas en el ambiente externo, las mismas que las 
determinan mediante los resultados de las encuestas realizadas y dirigidas a las 
siguientes personas o grupos: 
 
a. Administrador 
b. Personal  
c. Clientes  
 
                                               
3
 SERNA GÓMEZ, Humberto, Planeación y Gestión Estratégica Teoría metodológica: 480páginas, Colombia 1994 
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MATRIZ FODA 
  
FODA  
FACTORES EXTERNOS  
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
Cuenta con clientes fieles. Demasiada competencia.. 
Un amplio mercado por desarrollar Competencia mejor posicionada a nivel de 
mercado 
 Desconocimiento de la empresa por parte en 
grupos estratégicos y mercados potenciales 
FACTORES INTERNOS  
FORTALEZAS DEBILIDADES  
Cuenta con una adecuada infraestructura El personal no demuestra una buena atención al 
cliente  
Dispone vehículo para transportar los productos  No cuenta con área de administración  
Disponibilidad del equipo y herramientas 
necesarias para realizar el trabajo 
No tiene definida su estructura organizacional y 
funcional 
Dar productos de calidad  No tiene establecidos sus objetivos. Misión y 
visión. 
 El personal no demuestra puntualidad, respeto y 
calidad en su trabajo 
 Falta de entrenamiento al personal 
 Falta de motivación al personal 
 No realiza registros contables  
No cuenta estrategias de marketing  
No  cuenta con patente y otros requisitos 
legales. 
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Matriz de estrategias para la aplicación del FODA. 
 
MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
 1. Cuenta con una adecuada infraestructura 
1. El personal no demuestra una buena atención al 
cliente  
 2. Dispone vehículo para transportar los productos  2. No cuenta con área de administración  
 
3. Disponibilidad del equipo y herramientas 
necesarias para realizar el trabajo 
3. No tiene definida su estructura organizacional y 
funcional 
 
4. Dar productos de calidad  
4. No tiene establecidos sus objetivos. Misión y 
visión. 
 
5. El personal no demuestra puntualidad, respeto y 
calidad en su trabajo 
 6. Falta de entrenamiento al personal 
 7. Falta de motivación al personal 
 8. No realiza registros contables  
 9.No cuenta estrategias de marketing  
 
10. No  cuenta con patente y otros requisitos 
legales. 
O
P
O
R
T
U
N
ID
A
D
E
S
 
  
ESTRATE GIAS                                                                                     
FORTALEZAS  -  OPORTUNIDADES  FO 
ESTRATEGIAS                                                                                      
DEBILIDADES -  OPORTUNIDADES  DO 
1. Cuenta con clientes fieles.  
1.implementar procesos contables con la 
aplicación de un programa  contable adecuado  
(D8 –O3) 
2. Un amplio mercado por desarrollar 
1.seguir adquiriendo productos de alta calidad para 
mantener a  los clientes fijos y negociar con futuros 
clientes  (F4 O1) 
2. Definir la estructura orgánica de Disfruta, 
definir su misión visión y  objetivos.         (D3-4-
5-O10) 
3. Diversidad de paquetes contables para 
mejor funcionamiento contable  
 
3. Capacitar al personal para atención al 
cliente.  (D01- 6- 7  -O1) 
A
M
E
N
A
Z
A
S
 
 
ESTRATEGIAS                                                                                    
FORTALEZAS  -  AMENAZAS FA 
ESTRATEGIAS                                                                                    
DEBILIDADES -  AMENAZAS  DA 
1. Demasiada competencia..   
2. Competencia mejor posicionada a nivel 
de mercado 
1. utilizar de una mejor manera los recursos 
humanos y físicos para poder ganar a la 
competencia  
.(F3-A1)   
 
1. Implementar el área de administración, 
marketing y ventas para conocer los nichos 
potenciales (D2- 9 -A3) 
3. Desconocimiento de la empresa por 
parte en grupos estratégicos y mercados 
potenciales 
 
2. Capacitar al personal para atención al 
cliente.  (D01- 6- 7  -A1) 
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CAPÍTULO II 
 
2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1. CONCEPTO 
 
“El estudio de mercado abarca la investigación de algunas variables sociales y 
económicas que van a condicionar el proyecto, tienen como finalidad demostrar o 
probar que existe un número suficiente de individuos, empresas y otras entidades 
económicas que dadas ciertas condiciones representan una demanda que justifique 
la puesta en marcha de un programa de producción en cierto periodo”4 
 
“Se entiende por mercado el área en que concluyen las fuerzas de la oferta y 
demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios 
determinados”5 
 
Es un método para recopilar, analizar e informar los hallazgos relacionados con una 
situación específica en el mercado. Se utiliza para poder tomar decisiones sobre:  
 
 La introducción al mercado de un nuevo producto o servicio  
 Los canales de distribución más apropiados para el producto  
 Cambios en las estrategias de promoción y publicidad  
 
Una investigación de mercado refleja: 
 Cambios en la conducta del consumidor  
 Cambios en los hábitos de compra  
 La opinión de los consumidores  
 
2.2. OBJETIVO 
 
Obtener datos importantes sobre el mercado y la competencia, los cuales servirán 
de guía para la toma de decisiones.  
                                               
4
CANELOS, Ramiro; “Formulación y Evaluación de un Plan de Negocios”; Pág. 42 
5
BACA Urbina Gabriel, “Evaluación de Proyectos” Quinta Edición. México 2006. Pág.14 
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No se debe limitar el proceso de investigación únicamente al momento en que se 
inicia un nuevo negocio. Por el contrario, debe convertirse en una actividad continua.  
 
La investigación de mercado involucra el uso de varios instrumentos para analizar 
las tendencias del consumidor. Algunos de estos instrumentos incluyen: encuestas, 
estudios estadísticos, observación, entrevista y grupos focales.  
 
La investigación  provee información sobre el perfil de los clientes, incluyendo sus 
datos demográficos y psicológicos. Estos datos son características específicas del  
grupo objeto, necesarias para desarrollar un buen plan de mercadeo dirigido al  
público primario.  
 
Los objetivos de esta investigación son:  
 
Objetivo general:  
 
Identificar el mercado potencial de la empresa DISFRUTA, Y los gustos y 
preferencias de las personas que lo componen, y sus expectativas comerciales. 
 
Objetivos específicos: 
 
 Determinar la amplitud del mercado del proyecto.  
 Conocer el perfil del consumidor, sus gustos, preferencias y patrones de 
consumo y gasto. 
 Generar información para diseñar la mezcla de marketing más adecuada. 
 
2.3. IMPORTANCIA 
 
La importancia de la investigación de mercados radica en que permite determinar la 
factibilidad comercial de implementar un proyecto, así como para la adopción de 
decisiones en la empresa, que de esta manera sustituye las intuiciones de las 
personas, (subjetivas, parciales, y probablemente erradas), por una información más 
rigurosa, objetiva, planificada y clarificadora; en base a las cual se puede conocer 
mejor la competencia, los productos, obtener una mayor rentabilidad, reducir el 
riesgo en nuevos productos, todo esto orientado a satisfacer de manera óptima las 
necesidades de los clientes. 
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La investigación de mercado es una guía para la comunicación con los clientes 
actuales y potenciales. 
 
En este contexto el desarrollo del presente estudio de mercado tiene como finalidad 
conocer todas las pautas y condiciones que  permitan identificar aquellos aspectos 
relacionados a las características y especificaciones aceptables de parte de los 
consumidores (psicología del consumidor) hacia  las frutas. 
 
Mediante una estimación de la población consumidora de frutas se puede analizar 
su oferta, demanda,  cantidad, calidad y precio; permitiendo además conocer los 
canales de comercialización generalmente utilizados o diseñar los adecuados con la 
implementación de estrategias de publicidad. 
 
Disfruta pretende aplicar una investigación de campo, para obtener datos reales 
referentes a la oferta y demanda de frutas en el mercado, para tener la capacidad de 
aplicar las estrategias más adecuadas para mejorar sus niveles de comercialización.  
 
2.4. ESTRUCTURA DEL MERCADO MAYORISTA CASO (DISFRUTA) 
 
El mercado Mayorista de frutas cítricas, en el cual opera la empresa Disfruta  forma 
una cadena de comercialización muy poco estructurada y se puede determinar que 
su organización parte desde el productor, pasa al mayorista luego a su minorista y 
finalmente llega al consumidor final. 
 
La cadena de comercialización es muy extensa, por lo que el consumidor tenga 
dificultades de identificar a los mayoristas para adquirir  los productos a bajo costo 
sin intermediarios como minoristas, tiendas y ferias libres. 
 
Grafico No. 2 ESTRUCTURA DEL MERCADO MAYORISTA CASO (DISFRUTA) 
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En el proceso de comercialización, se identifican dos instancias de mercadeo, el 
primero en el mercado productor rural y posteriormente en el mercado urbano de 
destino. 
 
2.5. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA 
 
Para realizar un estudio de la competencia, es necesario establecer quiénes son los 
competidores, cuántos son y sus respectivas ventajas competitivas, como: marca, 
descripción del producto o servicio, precios, estructura, procesos, recursos humanos, 
costos, tecnología, imagen, proveedores. 
 
Por observación directa se determina que dentro del mercado Mayorista, existen 20 
empresas que ofertan frutas cítricas, entre las cuales destacan Provefrut, 
Citriexpress, Comercial Freire y Provesar entre otras; además fuera del mismo están 
las cadenas Supermaxi, Santa María, AkÍ, Súper Tía etc. 
 
Existen además muchas tiendas, bodegas y distribuidoras que comercializan frutas. 
 
Por el alto número de ofertantes de los productos, y la homogeneidad de los 
productos, este mercado puede catalogarse como de competencia perfecta, y por lo 
tanto ninguno de las empresas y personas que comercializa frutas está en 
condiciones de influenciar los precios del mercado. 
 
Esto determina que el precio no es un factor que genere una ventaja competitiva, 
sino que debe ser manejado adecuadamente para manifestar a los clientes seriedad 
por parte de la empresa. 
 
2.5.1. OFERTA 
 
Se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores 
están dispuestos a vender a los distintos precios de mercado. Hay que diferenciar la 
oferta del término cantidad ofrecida, que hace referencia a la cantidad que los 
productores están dispuestos a vender a un determinado precio.6 
 
Las características de la oferta son: 
 
                                               
6
http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta 
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1. Cuando, al precio corriente, la demanda excede la oferta, el precio tiende a 
aumentar. Inversamente, cuando la oferta excede la demanda, el precio 
tiende a disminuir. 
 
2. Un aumento en el precio tiende, más tarde o más temprano, a disminuir la 
demanda y a aumentar la oferta. Inversamente, una disminución en el precio 
tiende, más tarde o más temprano, a aumentar la demanda y disminuir la 
oferta. 
 
3. El precio tiende al nivel en el cual la demanda iguala la oferta.7 
 
Para cuantificar la oferta dentro del Mercado Mayorista, microlocalización en la que 
opera la empresa DISFRUTA, se ha procedido a solicitar información a los diversos 
negocios, respecto a sus ventas, ya que los negocios generalmente no disponen de 
un stock significativo, por lo cual el total de ventas puede considerarse como el valor 
de la oferta, con lo que se tiene que la oferta de frutas en el Mercado Mayorista es: 
 
Grafico No. 3 PRODUCTOS DE LOS MERCADOS COMPETIDORES 
 
 
PRODUCTO 
 
 
DESCRIPCIÓN 
 
 
 
100 
UNIDADES. 
 
 
VENTAS 
PROMEDIO 
MENSUALES 
POR 
CIENTOS 
 
 
VENTAS 
PROMEDIO 
MENSUALES 
$ 
 
 
Naranjas 
 
Comerciantes 
dentro el 
Mercado 
Mayorista 
$  7 24.000 168.000 
 
Mandarinas 
$  8 20.000 160.000 
 
Toronjas 
$  15 600 9.000 
Venta total 
 
44.600 
337.000 
VENTA ANUAL (Dólares) 4.044.000 
 
 
Según se ha podido establecer por medio de preguntas directas, el incremento que 
han tenido las ventas, es de apenas el 3% anual, principalmente debido a que las 
                                               
7
http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta_y_demanda 
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empresas no disponen de un adecuado sistema de comercialización de sus 
productos. 
 
2.5.2. DEMANDA 
 
“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere 
o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio 
determinado”8 
 
En términos generales, la "demanda" es una de las dos fuerzas que está presente 
en el mercado y representa la cantidad de productos o servicios que el público 
objetivo quiere y puede adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos.9 
 
Las características de la demanda son:  
 
 
1. Cuando, al precio corriente, la demanda excede la oferta, el precio tiende a 
aumentar. Inversamente, cuando la oferta excede la demanda, el precio 
tiende a disminuir. 
2. Un aumento en el precio tiende, más tarde o más temprano, a disminuir la 
demanda y a aumentar la oferta. Inversamente, una disminución en el precio 
tiende, más tarde o más temprano, a aumentar la demanda y disminuir la 
oferta. 
3. El precio tiende al nivel en el cual la demanda iguala la oferta. 
 
2.5.2.1. ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR 
 
El estudio del comportamiento del consumidor busca determinar la forma en que las 
personas toman decisiones respecto al gasto de sus recursos disponibles (tiempo, 
dinero y esfuerzo) en artículos relacionados con el consumo. Eso incluye lo que 
compran, por qué lo compran, cuándo lo compran, dónde lo compran, con qué 
frecuencia lo compran y cuán a menudo lo usan. 
 
                                               
8
BACA Urbina, Gabriel “Evaluación de Proyectos” Quinta Edición México 2006. Pág. 17 
9
http://www.promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html 
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Además de estudiar los usos y evaluaciones del consumidor después de la compra 
de los productos que adquieren, a los investigadores del consumidor les interesa 
saber también cómo disponen finalmente los individuos de las compras que en otro 
tiempo fueron nuevas.10 
 
Universo.- Ya que las frutas cítricas son consumidas por todo tipo de persona, se 
considera como universo poblacional a toda la población del DMQ que según el 
Censo de Población y Vivienda realizado por el INEC es de 2.151.993 personas. 
 
Muestra.- La fórmula seleccionada, para calcular el tamaño de la muestra es la de la 
proporción, para poblaciones finitas. 
 
Fórmula:  
n= 
Z2 * N * p* q 
(N-1)*e2 + Z2* p * q 
 
Los parámetros para determinar el tamaño de la muestra son: 
 
N= 2.151.993 (número de elementos de la población a estudiar) 
Nivel de confianza = 95% (lo que implica que =0,05) 
Error muestral = 8% (definido) => e = 0.08 
 
p= 0,2 (personas que consumen frutas); como q= 1 - p, se tiene que q=0,8; estos 
valores se determinaron por pre test, consultando a 20 personas si consumen o no 
frutas cítricas. 
 
Y se tiene por tanto: 
0,025 =>  1 – 0,025 = 0,975 

1,96; el valor de se obtiene por medio de la tabla Z para la distribución 
normal 
 
                                               
10
http://www.monografias.com/trabajos17/el-consumidor/el-consumidor.shtml 
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Aplicando estos valores en la fórmula anterior, se tiene que n=97;  para compensar 
cualquier falla en el proceso de aplicación del cuestionario, se han aplicado en el 
presente estudio 100 encuestas.  
 
2.6. ENCUESTA 
 
Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra 
representativa de la población o instituciones, con el fin de conocer estados de 
opinión o hechos específicos. 
 
2.6.1. TIPOS DE ENCUESTAS 
 
Los tipos de encuestas que existen son: 
 
Encuestas por muestreo.- en donde se elige una parte de la población que se 
estima representativa de la población total. Debe tener un diseño muestral, 
necesariamente debe tener un marco de donde extraerla y ese marco lo constituye 
el censo de población.  
 
Encuesta muestra o total, es una investigación estadística en que la información se 
obtiene de una parte representativa de las unidades de información o de todas las 
unidades seleccionadas que componen el universo a investigar. La información se 
obtiene tal como se necesita para fines estadístico-demográficos. 
 
Encuesta por sondeo de opinión, esta forma de encuesta es similar a un 
muestreo, pero se caracteriza porque la muestra de la población elegida no es 
suficiente para que los resultados puedan aportar un informe confiable. Se utiliza 
solo para recolectar algunos datos sobre lo que piensa un número de individuos de 
un determinado grupo sobre un determinado tema. 
 
La encuesta utilizada en esta investigación está estructurada en forma clara, y 
contienen preguntas de selección directa, u opción múltiple; se aplicaron en forma 
aleatoria a las personas mayores de 15 años que concurren al Mercado Mayorista o 
sus alrededores; la técnica de aplicación fue la encuesta guiada, la encuestadora 
leyó el contenido del cuestionario, y apuntó los resultados. 
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MODELO DE ENCUESTA DE LA EMPRESA “DISFRUTA“ 
 
OBJETIVO: Investigar las preferencias del consumidor sobre los productos  frutales. 
UNIDAD A INVESTIGAR: Apto para todo público, mayores de 15 años. 
 
Sector:  NORTE  CENTRO  SUR 
 
1. ¿Usted al consumir frutas como las prefiere? 
 
a) Jugosas 
b) Estado de madurez adecuada 
c) Frescas 
d) Apariencia  de la fruta 
e) Sabor dulce 
 
2. ¿Qué clase de frutas usted ha degustado? 
 
a) dulces 
b) cítricas 
c) tropicales 
d) de bosque 
e) secos 
 
3. ¿Al consumir las frutas usted por qué losprefiere? 
 
a) Sabor  
b) Precio 
c) Calidad 
d) Cantidad 
e) Presentación 
 
4. ¿Qué cantidad y cada qué tiempo consume usted frutas? 
 
a) De 1 a 3 frutas por semana 
b) De 4 a 6  frutas por semana 
c)  De 7 a 10 frutas por semana 
d) Más de 10 frutas por semana 
e) Rara vez   
 
5. ¿En qué lugar adquiere usted sus frutas? 
 
a) Mercados  
b) Supermercados 
c) Tiendas  
d) Ventas ambulantes 
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1. ¿USTED AL CONSUMIR FRUTAS COMO LAS PREFIERE? 
a) Jugosas 26 
b) Estado de madurez adecuada 17 
c) Frescas 23 
d) Apariencia  de la fruta 
 
16 
e) Sabor dulce 
 
18 
 
Se determina que 26 personas al consumir frutas las prefieren jugosas, 23  personas 
prefieren frescas y solamente 18 prefieren por su sabor dulce. 
¿USTED AL CONSUMIR FRUTAS COMO LAS                             
 
PREFIERE? 
26 
17 
23 
16 
18 
0 
10 
20 
30 
40 
50 
a) Jugosas 
b) Estado de madures  
c) Frescas 
d) Apariencia de la fruta 
e) Sabor dulce 
Sector 
NORTE 34 
CENTRO 27 
SUR 39 
ANÁLISIS DE LA ENCUESTA DE LA MICROEMPRESA "DISFRUTA" 
SECTOR 
34 
27 
39 
0 
10 
20 
30 
40 
50 
NORTE CENTRO SUR 
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2. ¿QUÉ CLASE DE FRUTAS USTED HA DEGUSTADO? 
a) Dulces 21 
b) Cítricas 40 
c) Tropicales 17 
d) De Bosque 14 
e) Secos 8 
 
3. ¿Al consumir las frutas usted por qué los prefiere? 
a) Sabor 36 
b) Precio 22 
c) Calidad 31 
d) Cantidad 20 
e) Presentación 14 
 
Se determina que 36 personas al consumir frutas los prefieren por su  
sabor, 31 personas por su calidad, y 14 personas por su presentación 
¿QUÉ CLASE DE CONFITES USTED HA  
DE GUSTADO? 
21 
40 
17 14 
8 
0 
8 
16 
24 
32 
40 
48 
56 
a)Dulces 
b) Cítricas 
c) Tropicales 
d) De bosque 
e) Secos 
¿AL CONSUMIR LOS CONFITES USTED POR QUÉ LOS  
PREFIERE? 
36 
22 
31 
20 
14 
0 
10 
20 
30 
40 
a) Sabor 
b) Precio 
c) Calidad 
d) Cantidad 
f) presen- 
tación 
 
 
 
tación 
Se determina que 40 personas han degustado frutas cítricas por su alto contenido  de 
vitaminas, 21 personas prefieren dulces y solamente 8 prefieren frutos secos. 
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4. ¿QUÉ CANTIDAD Y CADA QUÉ TIEMPO CONSUME USTED FRUTAS? 
a) De 1 a 3 frutas por semana 25 
b) De 4 a 6  frutas por semana 28 
c) De 7 a 10 frutas por semana 15 
d) Más de 10 frutas por semana 10 
e) Rara vez 22 
Se determina que 28 personas consumen de 4 a 6 frutas por semana, Con esta información 
recopilada sabemos que la mayoría de los hogares adquieren estos productos 
semanalmente por este motivo nos conviene la venta semanal. 
 
 
 
 
 
5. ¿En qué lugar adquiere usted sus frutas? 
a) Supermercados 30 
b) Tiendas 24 
c) Mercado mayorista  35 
d) Ventas ambulantes 
 
11 
 
 
Se determina que 35 personas adquieren sus frutas  en el mercado mayorista, 30 personas 
adquieren en los supermercados, 24 personas adquieren en tiendas y 11 personas en 
ventas ambulantes.  
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e) Rara vez 
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2. ¿CUALES DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS CONSUME ? 
Tabla No. 1 PRODUCTOS QUE CONSUME 
Productos N.- encuestas % 
Naranjas 80 81% 
Mandarinas 75 75% 
Mangos 90 90% 
Peras 65 65% 
Manzanas 78 78% 
Uvas 54 54% 
Papayas 86 86% 
Sandias 70 70% 
Mora 72 72% 
Toronjas 60 60% 
Durazno 74 74% 
 
Grafico No. 4 PRODUCTOS QUE CONSUMEN 
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En base a los resultados de las encuestas, se determina que el consumo las frutas 
es muy variable y que tiene alta acogida en el mercado objetivo. 
 
Se determina que la demanda de frutas cítricas es muy alta, siendo las segundas en 
los gustos de los usuarios después de las frutas dulces tropicales y de bosque.  
 
Estos resultados determinan los altos beneficios económicos que obtendrá la 
microempresa ¨Disfruta¨ al realizar la comercialización en el Mercado Mayorista.  
 
También se aprecia, que los productos más consumidos son naranjas, mangos, 
papayas, mandarinas, que ya la empresa los comercializa y distribuye en el mercado 
Mayorista. 
 
CONCLUSIONES SOBRE LA ENCUESTA 
 
Se puede llegar a la conclusión de que: 
 
 Las personas prefieren consumir frutas jugosas y frescas 
 Lo que más han degustado las personas en frutas son cítricas y dulces, éstas  
son de al preferencia de las personas. 
 Las personas al consumir frutas lo prefieren por su sabor y calidad 
 Las personas consumen 4 a 6 frutas por semana. 
 Las personas adquieren las frutas en el mercado mayorista por sus precios 
cómodos y variedad. 
 
2.7. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
Se determina que la demanda de frutas cítricas tiene acogida también en el 
mercado, después de las frutas dulces, tropicales, de bosque, secas, etc.  
La población consume de 4 a 6 frutas por semana, por su alto contenido de 
vitaminas, y en vista de que el consumo de frutas facilita procesos digestivos, aporta 
elasticidad a la piel y refuerza el sistema inmunológico. No contienen grasa y aportan 
azúcares simples que ayudan al cuerpo a generar calorías sanamente. 
Por lo cual este producto  tiene demanda en la población, debido a que las frutas es 
un alimento fundamental en una dieta diaria. 
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En el caso de Disfruta no es reconocida por los consumidores  debido a la  falta de 
conocimiento o por  una comercialización poco eficiente. 
 
De acuerdo con la información arrojada de la encuesta realizada a los consumidores 
el 40% de las personas encuestadas consumen de 4 a 6 frutas cítricas a la semana 
(DEMANDA ACTUAL).11 
 
DEMANDA ACTUAL = 2.151.99312 * 40% = 860.797 personas 
 
DEMANDA ACTUAL = 860.797 personas, esta cifra determina el número de 
consumidores permanentes y casuales que concurren al Mercado Mayorista 
 
Para cuantificar el número de frutas demandadas se multiplica el número de 
personas que conforma la demanda actual por 5. 
 
Cabe señalar que de acuerdo con la información procesada en la encuesta aplicada 
al consumidor, los productos ofrecidos y demandados en Disfruta son variados. 
 
2.7.1. PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
Tomando en cuenta la demanda actual, que de acuerdo con la información arrojada 
de la encuesta las personas consumen de 4 a 6 veces frutas a la semana 
(DEMANDA ACTUAL)13, y la tasa de crecimiento poblacional determinada por el 
INEC comprendida entre el 2010 – 2015 es el 1.9%  anual. 
 
La proyección de la demanda al 2016, es: 
 
                                               
11
Información obtenida de la encuesta aplicada al consumidor (pregunta 4)  
12
Información obtenida del INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS 
13
Información obtenida de la encuesta aplicada al consumidor (pregunta 4)  
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Tabla No. 2 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
AÑO  
DEMANDA  
(Personas) 
DEMANDA MENSUAL 
(cientos de frutas) 
DEMANDA ANUAL 
(cientos de frutas) 
2011 860.797 51.648 619.774 
2012 877.152 52.629 631.550 
2013 893.818 53.629 643.549 
2014 910.801 54.648 655.777 
2015 928.106 55.686 668.236 
2016 945.740 56.744 680.933 
 
Grafico No. 5 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
 
Se observa en forma numérica y gráfica que la demanda potencial para el consumo 
de las frutas crece en un ritmo constante con el paso del tiempo, aumentado por el 
crecimiento de la población de Provincia de  Pichincha. 
 
2.8. ANÁLISIS DE LA OFERTA 
 
Las frutas son un producto muy necesario para las personas en su alimentación 
diaria,  ya que aporta al cuerpo los minerales, vitaminas, agua y fibra que requiere 
para su funcionamiento. 
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Por esto existen varias empresas que ofertan frutas dentro del mercado Mayorista, 
de hecho existen 20 negocios que ofertan frutas cítricas como son: Provefrut, 
Citriexpress, comercial Freire, Provesar entre otros.  
 
Además en el exterior del mercado se tiene.-  las cadenas Supermaxi, Santa María, 
AkÍ, Súper Tía etc.  
 
Para este análisis se tomaron en cuenta la información real y veraz del Mercado 
Mayorista  en lo que se refiere a los productos, precios, y cantidades que ofertan.  
 
La información recopilada se señala a continuación en forma resumida: 
 
Tabla No. 3 RESUMEN DE LA OFERTA EN EL MERCADO MAYORISTA 
 
 
PRODUCTO 
 
 
DESCRIPCIÓN 
 
 
 
100 
UNIDADES. 
 
 
VENTAS 
PROMEDIO 
MENSUALES 
POR 
CIENTOS 
 
VENTAS 
PROMEDIO 
MENSUALES 
$ 
 
Naranjas 
 
Comerciantes 
dentro el 
Mercado 
Mayorista 
$  7 24.000 168.000 
 
Mandarinas 
$  8 20.000 160.000 
 
Toronjas 
$  15 600 9.000 
Venta total 44.600 337.000 
VENTA ANUAL (Dólares) 4.044.000 
 
El incremento de sus ventas es de apenas el 3% anual debido a no tener un 
adecuado sistema de publicidad del producto. 
 
2.8.1. PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
 
Los productos que los  comerciantes traen al Mercado Mayorista, llenarán la 
capacidad del Centro de Acopio  y con esto se cubrirá la demanda que tendrá este. 
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Tabla No. 4 PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
AÑOS OFERTA MENSUAL 
POR CIENTOS 
OFERTA ANUAL 
POR CIENTOS 
2011 44.600 535.200 
2012 45.938 551.256 
2013 47.316 567.792 
2014 48.735 584.820 
2015 50.197 602.364 
2016 51.703 620.436 
 
Grafico No. 6 OFERTA PROYECTADA 
 
 
2.9. DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA INSATISFECHA  
 
Al realizar una relación entre la proyección de la oferta y la demanda se determina la 
demanda potencial insatisfecha, con lo cual se demuestra que la Microempresa 
Disfruta va cubrir. 
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Tabla No. 5 DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA INSATISFECHA 
(Cientos de frutas) 
AÑOS 
DEMANDA 
ANUAL 
OFERTA ANUAL 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA 
INSATISFECHA % 
2011 860.797 535.200 325.597 37,83% 
2012 877.152 551.256 325.896 37,15% 
2013 893.818 567.792 326.026 36,48% 
2014 910.801 584.820 325.981 35,79% 
2015 928.106 602.364 325.742 35,10% 
2016 945.740 620.436 325.304 34,40% 
 
Grafico No. 7 DEMANDA INSATISFECHA 
 
Se observa que la microempresa tiene amplias posibilidades de crecimiento. 
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2.10. PLAN DE COMERCIALIZACIÓN 
 
2.10.1. PRODUCTO 
 
“Un producto es un bien, servicio o idea consistente en un conjunto de 
atributos tangibles e intangibles que satisfacen al consumidor y se recibe a cambio 
de dinero o alguna otra unidad de valor “.14 
 
En base a las encuestas que se realizó se determinó que las personas están 
dispuestas a consumir frutas cítricas, que son producidas bajo normas de calidad y 
deben cumplir con las expectativas del cliente en cuanto a tamaño, calidad 
presentación  y demás características del producto. 
 
Los productos que se ofrece son de consumo diario que generalmente es 
considerado como alimentos de consumo masivo en la población, pero es necesario 
determinar ciertos aspectos que forman parte del producto y que de alguna manera 
agradan al consumidor. 
 
El producto debe estar acorde con el público objetivo, la estrategia y el resto de 
acciones de marketing, no es bueno transmitir una imagen y tener un producto que 
en realidad es de otra manera. 
 
 NARANJA 
La naranja es una fruta cítrica comestible de origen 
asiático obtenida del naranjo dulce (Citrus × sinensis). 
Es un hesperidio carnoso de cubierta más o menos 
gruesa y endurecida, y su pulpa está formada por un 
considerable número de gajos llenos de jugo, el cual 
contiene mucha vitamina C, flavonoides y aceites esenciales. 
La naranja es una de las frutas más consumidas en todo el mundo, y se cultiva 
especialmente en regiones de clima templado y húmedo. 
 
  
                                               
14
BERKOWITZ, Keirin, RudeliusHartley. Séptima Edición, Edición McGraw-Hill, México 2009.  Pág. 301 
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 MANDARINA 
La mandarina es el fruto del mandarino. Pertenece al 
grupo de frutos llamados hesperidios y su pulpa está 
formada por un considerable número de gajos llenos de 
jugo; el cual contiene mucha vitamina C, flavonoides y 
aceites esenciales. 
 
La mandarina es el cítrico más parecido a la naranja, aunque de menor tamaño, 
sabor más aromático y mayor facilidad para quitar su piel. Por eso se considera una 
de las frutas más apreciadas. 
 
La mandarina más conocida en el Ecuador son los Hibridos, estos se caracterizan 
porque: 
 
Son frutos de buen tamaño y color naranja rojizo muy atractivo. La pulpa posee gran 
cantidad de zumo y es abundante en azúcares y ácidos orgánicos. La corteza está 
muy adherida a la pulpa.  
 
2.10.2. PLAZA 
 
“La plaza o distribución relaciona la producción con el consumo. Tiene como misión 
poner el producto demandado a disposición del mercado de manera que se facilite y 
estimule al consumidor. En principio no hay un modo único de distribuir cada tipo de 
producto, por lo que pueden adoptarse muy variadas formas de distribución. Sin 
embargo, factores tales como las características del mercado, del producto y del 
sistema de distribución habitual en el sector y/o los recursos disponibles, 
condicionan o limitan los sistemas de distribución posibles”.15 
 
Comprende las actividades de la microempresa que ponen el producto a disposición 
de los consumidores meta. 
 
Se ha considerado determinar cómo plaza el mercado Mayorista donde se encuentra 
laborando, en este lugar es donde los minoristas y consumidores finales  realizan 
sus compras. 
 
                                               
15
SELLERS  Rubio Ricardo. “Dirección de marketing”. Editorial Club Universo 2006.Pág. 63 
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2.10.3. ANÁLISIS DE PRECIO 
 
Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio; es la expresión 
del valor que se le asigna a un producto o servicio en términos monetarios y de otros 
parámetros como esfuerzo, atención o tiempo, etc. 
 
El precio es importante en los siguientes rubros: 
 
 En la economía; el precio influye en los salarios, la renta, las tasas de interés 
y las utilidades. 
 
 En la mente de cliente: muchos se interesan principalmente en los precios 
bajos en tanto, otro segmento se preocupa más en otros factores como el 
servicio, la calidad, el valor e imagen de marca. 
 
2.10.3.1. FIJACIÓN DEL PRECIO DE VENTA 
 
Como se determina con anterioridad, existe un alto número de ofertantes de frutas 
cítricas, y los productos son homogéneos (similares), por lo que este mercado puede 
catalogarse como de competencia perfecta, y el precio es fijado por el mercado. 
 
Ya que en este tipo de mercado el precio no es un factor que genere una ventaja 
competitiva, sino que debe ser manejado adecuadamente para manifestar a los 
clientes seriedad por parte de la empresa, la empresa DISFRUTA fijará su precio en 
base al observado en el mercado, los mismos son: 
 
Naranjas $  7 
Mandarinas $  8 
Toronjas $  15 
 
Estos precios seguramente se ajustarán anualmente  a razón de la inflación del año. 
2.10.4. PUBLICIDAD 
 
La publicidad es una técnica de comunicación comercial que intenta fomentar el 
consumo de un producto o servicio a través de los medios de comunicación.16 
 
                                               
16
http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad 
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La publicidad se realizará bajo la imagen corporativa: 
 
Apoyada por la certificación:  
 
Se ha escogido este BRANDING, pues hace referencia a que las personas disfrutan 
degustando frutas que ofrece la empresa, y que éstas son de producción nacional. 
 
El imagotipo es descriptivo, pues consiste en una palabra, que se destaca por 
presentar la gama de colores asociadas a la bandera del país, que a su vez tienen 
una psicología de color que es la siguiente: 
 
 
Amarillo: energía, brinda dinamismo y alegría, representa lo positivo. 
 
Rojo: calor, dinamismo y en el particular de este imagotipo permite que las personas 
encuentren un punto de interés.  
 
 
Azul: confianza, atributos relacionados a la calidad de los productos. 
 
Como estrategias de publicidad se realizarán las siguientes actividades: 
 
 Creación de un sitio Web en donde esté la información de contacto, 
fotografías de los productos, descripción de la empresa, etc. 
 
 Se elaborarán gigantografías que se establecerán en los exteriores o 
interiores del mercado Mayorista, dando a conocer la microempresa. 
 Participación en eventos alimenticios, con exposiciones y entrega de 
muestras gratuitas.  
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 Campañas de publicidad directa y focalizada, en las cuales se entregarán 
flyers con información de la empresa, sus productos, y nuestras, todo el 
material se basará en la imagen corporativa diseñada. 
 Campañas publicitarias en algunos medios de comunicación de bajo costo y 
alta difusión, como las emisoras “La Otra” en 97.3 FM y en la “Radio Quito” 
en 800 AM “Canela“. 
 
2.10.5. PROMOCIÓN 
 
Según Patricio Bonta y Mario Farber, la promoción es "el conjunto de técnicas 
integradas en el plan anual de marketing para alcanzar objetivos específicos, a 
través de diferentes estímulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, 
orientadas a públicos determinados17 
 
Una campaña es una coordinación de actividades promociónales que se organiza en 
torno a un tema y cuya finalidad es cumplir una meta específica en un período 
determinado; en realidad, una campaña es un ejercicio de la planeación estratégica. 
 
Una vez que se implemente el proyecto de marketing, las promociones que se 
ofrecerán a los clientes son: 
 
 Cinco frutas gratis por cada ciento adquirido, es decir que en lugar de 100 
ítems adquiridos se entregan 105, lo que equivale a un descuento del 4,5%. 
 Beneficios especiales para clientes frecuentes y mayoristas, que consiste en 
créditos de hasta 15 días.  
 
2.10.6. CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
Las estrategias que se implementarán para los canales de comercialización son:  
 
 Se realizará venta directa en las instalaciones de la empresa.  
 En el sitio Web de la empresa se habilitará un portal para receptar pedidos 
On Line. 
 Se contratarán vendedores, que visitarán directamente a los potenciales 
clientes, y se hará una retroalimentación constante para tomar los pedidos. 
 
                                               
17
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/promocion-definicion-concepto.html 
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CAPÍTULO III 
 
3. PLAN DE MEJORA  
 
Ya que toda las empresa deben asimilar fuertes y continuos cambios, el plan de 
mejora para DISFRUTA, se basa en adoptar medidas para adaptarse a este entorno, 
por lo que se desarrollará en base a una propuesta estratégica, con el fin de 
desarrollar las potencialidades de la empresa y asegurar su continuidad a largo 
plazo.  
 
El Plan de Mejora de DISFRUTA comprenderá:  
 
 Definir la filosofía, misión y visión de la empresa.  
 Establecer objetivos para lograr la misión de la empresa.  
 Formular y elegir la estrategia más adecuada para conseguir los objetivos 
establecidos en la misión de la empresa. 
 Asegurar las actividades necesarias para lograr que la estrategia se cumpla 
con efectividad. 
 Controlar la eficacia de la estrategia para conseguir los objetivos de la 
organización. 
 
3.1. PARÁMETROS ORGANIZACIONALES                                         
 
Los parámetros organizacionales  definen el sistema de valores y creencias de la 
organización, los principios corporativos se basan en saber “quiénes somos y en 
qué creemos” y los valores son los preceptos, compromisos y responsabilidades, 
que establece el marco de relaciones entre DISFRUTA y los socios, empleados, 
clientes, proveedores, gobierno, sociedad en general, etc. 
 
Para este fin se utilizan dos herramientas: la matriz axiológica de principios y la 
matriz axiológica de valores. 
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3.1.1. MATRIZ AXIOLÓGICA DE VALORES       
 
La matriz axiológica de valores que observará DISFRUTA, es aquella que contiene 
las pautas de comportamiento que los miembros de DISFRUTA deben tener y 
observar  hacia los diferentes actores de la empresa y que se muestra a 
continuación:   
 
Tabla No. 6 MATRIZ AXIOLÓGICA DE VALORES – DISFRUTA 
VALORES 
ACTORES 
INTERNOS EXTERNOS 
EMPLEADOS SOCIOS SOCIEDAD 
GOBIERNO Y 
AUTORIDADES 
CLIENTES PROVEEDORES COMPETENCIA 
RESPETO X X X X X X X 
ETICA X X X X X X X 
HONESTIDAD X X X X X X X 
COMPROMISO X X X X X     
PARTICIPACIÓN X X X X X X   
EXCELENCIA X X X X X X X 
COMPETITIVIDAD X X X X X X X 
HONRADEZ X X X X X X X 
 
 
3.1.2. MATRIZ AXIOLÓGICA DE PRINCIPIOS  
 
Dado que la empresa deberá interactuar con la sociedad y demás actores, esas 
relaciones deben estar regidas por principios, la matriz axiológica de principios 
corporativos diseñada para DISFRUTA es la siguiente: 
 
38 
 
Tabla No. 7 MATRIZ AXIOLÓGICA DE PRINCIPIOS – DISFRUTA 
PRINCIPIOS 
ACTORES 
INTERNOS EXTERNOS 
EMPLEADOS SOCIOS SOCIEDAD 
GOBIERNO Y 
AUTORIDADES 
CLIENTES PROVEEDORES COMPETENCIA 
REMUNERACIÓN 
JUSTA 
X X X X       
GENERAR BUEN 
AMBIENTE DE 
TRABAJO 
X X X   X X   
CRECIMIENTO 
DE  
PERSONAL 
X X X X X X X 
SATISFACER AL 
CLIENTE 
  X   X X   X 
EQUIPO DE 
TRABAJO 
X X     X X X 
CUMPLIMIENTO  
TRIBUTARIO X X X X X X X 
RENTABILIDAD 
ADECUADA 
  X   X X X   
 
 
3.2. PROPUESTA ESTRATÉGICA                                                                       
 
Una propuesta estratégica es una directriz o lógica con la que se dirige la acción 
hacia un objetivo determinado. 
 
Para esto es necesario observar las características que tiene el medio en el que se 
actúa: las fortalezas y las debilidades, los obstáculos, fuerzas en contra y las 
virtudes y habilidades para vencer estos obstáculos; entonces, la estrategia surge de 
elegir un cauce de acción de entre varias posibilidades o alternativas.  
 
El siguiente gráfico ilustra esta estructuración: 
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Grafico No. 8 ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA ESTRATÉGICA 
 
Fuente: Carlos Corrales Díaz, ITESO, Cursos UAHI, 2000. Disponible en: 
 
 
 
3.2.1. ANTECEDENTES          
 
Todas las empresas, en algún momento, han formulado una estrategia para hacer 
más eficiente la operación, mejorar su posición de mercado y aumentar utilidades; la 
estrategia es un proceso para controlar el efecto de los factores externos (mercado y 
competidores) en la empresa, y también un proceso para resolver problemas 
operativos, crear fortalezas y organizar los esfuerzos de la empresa para crear valor. 
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Bajo este enfoque y criterio la propuesta estratégica para impulsar la mejora de 
DISFRUTA se detalla en varios elementos a continuación.  
 
3.2.1.1. MISIÓN                                        
 
La misión es un proceso permanente que debe estar presente en la venta de un 
producto o prestación de un servicio, define el rumbo de un negocio y el alcance de 
sus operaciones, es el compromiso para con los socios, los clientes, los procesos, 
los empleados y debe tener en cuenta en todas las labores cotidianas e impulsar el 
compromiso del personal hacia el logro de los objetivos, debe comprender la filosofía 
organizacional así como, señala las prioridades y la dirección a tomar.  
 
El cuestionario propuesto, para definir la Misión de DISFRUTA es:   
 
CUESTIONARIO PARA DEFINIR LA MISIÓN DE DISFRUTA 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
¿Para qué existe la empresa? Para comercializar frutas. 
¿Quiénes son los clientes y/o grupos de interés de 
la entidad? 
Personas naturales y empresas 
¿Cuáles son las prioridades de la empresa? Operar con calidad y eficiencia 
¿Cuáles son los productos y/o servicios de la 
empresa?  
Frutas 
¿Cuáles son los objetivos organizacionales? Ser altamente competitivos en el mercado  
¿Cuál es la responsabilidad social de la entidad? 
Respetar la legislación, y apoyar al desarrollo 
socioeconómico del país 
¿Cuáles son los valores y principios definidos para 
la entidad? 
Ética, honestidad, compromiso, participación, 
excelencia, competitividad, y honradez; 
Remuneración justa, clima laboral positivo, 
desarrollo y crecimiento del personal, 
satisfacción del cliente, trabajo en equipo, 
cumplimiento tributario, y rentabilidad adecuada.   
 
Para que la Misión de DISFRUTA refleje las aspiraciones de la administración para 
con la Organización  y proporcione una vista panorámica del  “DEBE SER” de la 
empresa, la propuesta observará los lineamientos anteriormente definidos, por lo 
cual la misión que se propone debe observar la empresa es la siguiente: 
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3.2.1.2. VISIÓN                                                          
 
La visión corporativa es el conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, 
que proveen el marco de referencia de lo que una empresa es y quiere ser en el 
futuro; es formulada por los líderes de la organización y difundida por toda la 
corporación, como referente de un compromiso de todas las áreas; ésta se alinea 
con una estrategia competitiva y una misión para impulsar el logro de los objetivos; 
constituye el foco donde deben estar alineados todas las visiones de las unidades de 
negocio y a su vez de todos los órganos de la administración. 
 
El cuestionario propuesto para definir la Visión de DISFRUTA es:   
 
 
MISIÓN 
PROVEER FRUTAS DE ALTA CALIDAD A PRECIOS COMPETITIVOS, BASADOS EN 
PROCESOS EFICIENTES Y SERVICIOS QUE GENEREN UNA ENTERA 
SATISFACCIÓN DE NUESTROS CLIENTES INTERNOS Y EXTERNOS, 
OBSERVANDO UNA CONDUCTA ÉTICA Y RESPONSABLE,  PROCURANDO EL 
MEJORAMIENTO CONTINUO, EL RESPETO A LA LEY Y APOYANDO EL 
DESARROLLO DE LA ECONOMÍA NACIONAL. 
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CUESTIONARIO PARA EVALUAR Y DEFINIR LA VISIÓN 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
¿Qué queremos ser? ¿Cómo queremos ser?  Una empresa altamente competitiva 
¿En qué tiempo lo lograremos? En el largo plazo 
¿En qué escenario queremos estar? Relevante y competitivo 
¿Con qué recursos? 
Tecnología adecuada y personal 
altamente capacitado 
¿Qué tan grande será la entidad? Mediana empresa 
¿Cómo estará organizada? Por procesos 
¿En que se fundamentará la cultura de la entidad? Ética, entusiasmo y responsabilidad 
 ¿Qué calidad de servidores debe tener? 
Satisfacer requerimientos de calidad del 
producto y de los colaboradores. 
¿Qué relaciones debe tener con la comunidad y los 
grupos de interés? 
De responsabilidad social. 
¿Cuál será el enfoque de su operación visional? En el ámbito nacional 
 
Para redefinir la Visión de DISFRUTA se han tomado en cuenta los lineamientos 
definidos anteriormente; con estos antecedentes, la visión que se propone para 
DISFRUTA es la siguiente: 
 
 
 
VISIÓN 
PARA EL 2015 DISFRUTA SERÁ UNA EMPRESA ALTAMENTE COMPETITIVA EN EL 
MERCADO DE COMERCIALIZACIÓN DE FRUTAS, OFRECIENDO PRODUCTOS Y 
SERVICIOS QUE SATISFAGAN LOS MAYORES ESTÁNDARES DE CALIDAD, 
OPERANDO CON TECNOLOGÍA ADECUADA, PERSONAL ALTAMENTE 
CAPACITADO, MOTIVADO, CON  ETICA Y RESPONSABILIDAD  AL SERVICIO DE 
LA  SOCIEDAD Y EL PAÍS. 
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3.2.2. VALORES Y PRINCIPIOS CORPORATIVOS                                        
 
Los valores corporativos definidos anteriormente en la matriz axiológica de valores 
que observará DISFRUTA serán: 
 
 Respeto.- Aceptar y comprender tal y como son los demás. 
 
 Ética.- Todos los actos basados en la honestidad, confiabilidad, 
confidencialidad, responsabilidad y profesionalismo, interés por la 
problemática social de nuestro entorno y disposición de servicio. 
 
 Honestidad.- Asegura relaciones humanas con confianza y armonía, respaldo, 
seguridad y credibilidad en las personas. 
 
 Compromiso.- Para cumplir las políticas, lineamientos y realizar una actividad. 
 
 Participación. – Es necesario para alcanzar objetivos, unificar esfuerzos, y 
compartir habilidades y conocimientos. 
 
 Excelencia.- Mejorar y tener la capacidad de reinventarse a uno mismo, la 
necesidad de cambiar surge de la necesidad de estar llenos y de alejar el 
vacío. 
 
 Competitividad.- La empresa apoyará a las personas a que adquieran  nuevos 
conocimientos, habilidades y aptitudes, para que optimicen el uso de los 
recursos que les son asignados 
 
 Honradez.- La virtud de la honradez, es el honor ejemplificado en las vidas de 
las personas, una persona es honrada, cuando concilia las palabras con los 
hechos. 
 
Los principios corporativos, normas que regulan la vida de la organización, que 
guiarán las acciones de DISFRUTA son: 
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 Remuneración justa.- En DISFRUTA se dispondrá de de normas y 
procedimientos para establecer remuneraciones equitativas y justas. 
 
 Clima laboral positivo.- DISFRUTA considera que la eficiencia es influenciada 
por un ambiente de trabajo, por eso busca crear un clima laboral positivo para 
que el personal tenga claro que todos pertenecen al mismo equipo de trabajo. 
 
 Desarrollo y crecimiento del personal.- DISFRUTA realizará todos los 
esfuerzos para colaborar con el crecimiento de todos sus empleados. 
 
 Satisfacer al cliente.- Lograr la satisfacción del cliente le permitirá a 
DISFRUTA posicionar su imagen comercial y pública como una empresa 
eficiente que opera con recursos idóneos. 
 
 Trabajo en equipo.- DISFRUTA apoyará toda acción encaminada a lograr 
integrar en toda la empresa un equipo de trabajo eficiente en base a una 
comunicación que sobrepase la formalidad de los niveles jerárquicos. 
 
 Cumplimiento tributario.- DISFRUTA debe cumplir los requerimientos 
tributarios, para obtener respaldado legal e imagen pública. 
 
 Rentabilidad adecuada.- En base a la optimización de  los recursos, se 
buscará que DISFRUTA logre la máxima rentabilidad posible. 
 
3.2.3. OBJETIVOS  
 
Los objetivos en base a los que, DISFRUTA buscará alcanzar la Visión son: 
 
1. Incrementar las ventas en un 20% anual, a partir del año 2012. 
2. Lograr una satisfacción del cliente al menos del 90% en el 2012 e incrementar 
la misma hasta al menos un 98% en los próximos años. 
3. En el plazo de un año, mejorar la gestión de los procesos internos, en base a 
incrementar el nivel de eficiencia del empleado 
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4. Crear una cultura de mejoramiento continuo, que permita aumentar la 
participación y rendimiento de los trabajadores en un 5% para anual a partir 
del 2012. 
3.2.4. ESTRATEGIAS 
 
OBJETIVO 1.- Incrementar las ventas en un 20% anual, a partir del año 2012. 
 Desarrollar una adecuada gestión de comercialización y promoción. 
 
OBJETIVO 2.- Lograr una satisfacción del cliente al menos del 90% en el 2012 e 
incrementar la misma hasta al menos un 98% en los próximos años. 
 Estandarizar los procesos de servicio, para que todos los clientes sean 
tratados con la misma calidad y empatía. 
 
OBJETIVO 3.- En el plazo de un año, mejorar la gestión de los procesos internos,  
en base a incrementar el nivel de eficiencia del empleado 
 
 Capacitar al personal, para asegurar un adecuado aprovechamiento de las 
herramientas y recursos de gestión disponibles. 
 Implementar herramientas automatizadas que permitan optimizar la gestión 
de la empresa. 
 
OBJETIVO 4.- CREAR UNA CULTURA DE MEJORAMIENTO CONTINUO EN, QUE 
PERMITA AUMENTAR LA PARTICIPACIÓN Y RENDIMIENTO DE LOS 
TRABAJADORES EN UN 5% PARA ANUAL A PARTIR DEL 2012. 
 Establecer incentivos y premios, que reconozcan la eficiencia en el trabajo, el 
entusiasmo, la ética y el compromiso para con la empresa. 
 Desarrollar e implementar mecanismos de comunicación eficientes, para 
incentivar la integración de todos los empleados. 
 Desarrollar herramientas de evaluación de la gestión, que midan el grado de  
cumplimiento de las metas y objetivos, para implementar oportunamente las 
medidas correctivas necesarias. 
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3.3. PLANES DE ACCIÓN 
 
Los planes de acción que se implementarán, alineados al logro de los objetivos 
establecidos son:  
 
1. Diseñar un plan de marketing.  
2. Diseñar un sistema de control interno para las operaciones de DISFRUTA. 
3. Implementar un sistema para la gestión financiera contable de DISFRUTA. 
 
3.3.1. PLAN DE MARKETING 
 
3.3.1.1. OBJETIVO 
 
El objetivo que busca alcanzar este plan de marketing es: 
 
Promocionar a la empresa para lograr incrementar las ventas en un 20% anual, a 
partir del año 2012. 
 
Como se observa, este objetivo está alineado con toda la propuesta. 
 
3.3.1.2. ESTRATEGIAS 
 
Como estrategias de comercialización se proponen:  
 
a) Plan de publicidad.- Que implica las siguientes acciones: 
 
 Elaborar hojas publicitarias/volantes, en los cuales se resaltará los productos 
que ofrece la empresa, su experiencia y trayectoria, su ubicación; se deberá 
distribuir esta publicidad impresa directamente a negocios, empresa, y público 
en general.  
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 Inclusión en red de publicidad por Internet: En base al diseño de una página en 
Internet, en la cual se especifique qué servicios se ofrecen, cómo contactarse a 
la empresa.  
 
 Campañas publicitarias en algunos medios de comunicación de bajo costo y 
alta difusión, como las emisoras “La Otra” en 97.3 FM y en la “Radio Quito” en 
800 AM “Canela“. 
 
b) Plan de promoción.- Que  implica las siguientes acciones:  
 
 Beneficios especiales para clientes frecuentes. 
 
 Descuento por una sola vez, del orden de entre el 10% y 20%, por cada cliente 
nuevo que sea referido por un cliente antiguo. 
 
 Descuentos del orden del 10% en compras que superen el monto de USD. 
1.000. 
 
3.3.1.3. MARKETING MIX 
 
El marketing mix que utilizará DISFRUTA es: 
PRODUCTO: Frutas cítricas, naranja, mandarina y toronja. 
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PLAZA: Ciudad de Quito 
 
PRECIO: Fijado en base al mercado, por ciento 
 
Naranjas $  7 
Mandarinas $  8 
Toronjas $  15 
 
Estos precios se ajustarán anualmente por el valor de la inflación. 
 
PUBLICIDAD: En función de la imagen corporativa de DISFRUTA 
 
 
 
 
Lema:  
DISFRUTA el sabor natural de la fruta 
 
PROMOCIÓN: Las promociones que se ofrecerán a los clientes son. 
 Cinco frutas gratis por cada ciento adquirido, es decir que en lugar de 100 
ítems adquiridos se entregan 105, lo que equivale a un descuento del 4,5%. 
 Beneficios especiales para clientes frecuentes y mayoristas, que consiste en 
créditos de hasta 15 días.  
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3.3.2. SISTEMA DE CONTROL INTERNO 
 
El Sistema de Control Interno propuesto para la empresa DISFRUTA se estructura 
en base a un manual de organización, que busca: definir un marco referencial de 
acción para la empresa, generar una mayor claridad operativa, y  asegurar el uso 
racional de los recursos con los que cuenta la empresa, para apoyar el logro de los 
objetivos. 
 
Estructuralmente, este manual está dividido en los cinco partes, cada una de las 
cuales corresponde a cada uno de los componentes del Sistema de Control Interno 
(entorno de control, evaluación de riesgos, actividades de control, información y 
comunicación, y, supervisión). 
 
3.3.2.1. ENTORNO DE CONTROL 
 
El entorno de control de DISFRUTA está dado basado en su misión, visión, cultura 
organizacional y direccionamiento estratégico; explícitamente para operar la 
empresa requiere de una estructura organizacional 
 
La estructura organizacional funcional propuesta para DISFRUTA es: 
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Grafico No. 9 ORGANIGRAMA FUNCIONAL – DISFRUTA 
 
Las funciones que debe desarrollar cada unidad en DISFRUTA son:    
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 Mantenerse al tanto de la gestión de la empresa y tomar las  decisiones 
fundamentales que busquen siempre el mejor desempeño de DISFRUTA. 
 
 Decidir sobre la implementación de nuevos proyectos tendientes al crecimiento 
de la empresa, o al incremento de su rentabilidad. 
 
Gerente: 
 
 Planificar, organizar, dirigir y controlar la utilización de los recursos de la 
empresa, mediante el establecimiento y evaluación de: objetivos, políticas y 
estrategias. 
 
 Supervisar que las operaciones se ejecuten, bajo el marco  de control de la 
empresa y la normatividad vigente en el Ecuador. 
 
 Realizar revisiones aleatorias de las operaciones de la empresa, para aplicar 
medidas correctivas. 
 
 Programar reuniones de trabajo con el personal, cuando considere 
necesario, para tratar asuntos relacionados con las actividades de la 
empresa, con el fin de coadyuvar en el mejoramiento de las funciones e 
incentivar el trabajo en equipo. 
 
 Analizar proyectos de inversión que deba realizar la empresa, para mejorar 
su productividad y la satisfacción del cliente. 
 
Secretaría: 
  
 Presentar informes escritos a gerencia sobre los acontecimientos de 
relevancia que tengan lugar en la empresa y tengan que ver con el 
desarrollo de las actividades de la misma. 
 
 Asegurar que su superior disponga de todos los medios y materiales 
necesarios para el desarrollo eficaz de su trabajo. 
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 Receptar llamadas y mensajes, clasificándolos y transmitiendo dicha 
información a la persona correspondiente. 
 
 Tomar apuntes requeridos por gerencia y los envía al destino señalado, 
recibiendo su respectiva copia indicando que ha sido recibido. 
 
Asesores externos: 
 
 Realizar las funciones encomendadas por la Gerencia, en el momento de la 
solicitud y contratación de servicios externos. 
 
Departamento financiero: 
 
 Registrar los movimientos contables de la empresa, hacer declaraciones de 
impuestos, pago a proveedores y otras funciones relacionadas con la 
contabilidad. 
 
 En esta área, el trabajo también está ligado con el análisis de proyectos de 
inversión de la empresa, sus relaciones son directas con las demás áreas y 
en especial con los clientes internos de la empresa. Su trabajo se concentra 
en buscar la productividad. 
 
Contador (a): 
 
 Realizar el registro de las transacciones contables.  
 
 Controlar las cuentas bancarias. 
 
 Revisar la relación de facturas emitidas a los clientes, y conciliarla con los 
depósitos recibidos. 
 
 Calcular y elaborar la nómina, y disponer la elaboración de los cheques 
personales. 
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 Elaborar las declaraciones requeridas por el SRI y demás organismos de 
control. 
 
 Elaborar semanalmente, reportes de gestión contable y financiera para el 
uso de la Gerencia.  
 
 Procesar mensualmente los estados financieros de la empresa. 
 
Departamento de Marketing: 
 
 La promoción de la empresa y sus productos  
 El asesoramiento a la gerencia en la definición de precios, políticas y 
estrategias de venta. 
 Realizar acuerdos comerciales.  
 Lograr metas preestablecidas de ventas. 
 Incrementar el número de clientes de la empresa.  
 Atender a los clientes y posibles clientes en sus requerimientos en forma 
presta y eficiente. 
 
Departamento administrativo: 
 
 Coordinar las cargas administrativas de la empresa, asegurando el manejo 
eficiente de los recursos materiales y humanos. 
 
 Revisar solicitudes de materiales para su gestión. 
 
 Participar en la elaboración de los informes financieros. 
 
 Verificar el inventario de bienes muebles. 
 
 Formalizar las órdenes de compra 
 
 Revisar los sistemas de control administrativo. 
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 Revisar las políticas de reclutamiento, selección, contratación e inducción del 
personal. 
 
 Mantener actualizado el tabulador de sueldos y prestaciones de la empresa 
 
 Contratar los seguros de las instalaciones, equipo y servicios 
 
 Participar en el programa anual de mantenimiento del equipo, así como el 
control en cuando a registro y póliza de seguro 
 
 Coordinar y supervisar la implementación y funcionamiento de los sistemas 
de información. 
 
 Supervisar las actividades que realizan el personal a su cargo. 
 
3.3.2.2. EVALUACIÓN DE RIESGOS 
 
La empresa DISFRUTA requiere establecer objetivos, ya que proporcionarán metas 
mesurables que permitirán evaluar el desempeño, y por tanto el riesgo de 
incumplimiento; los beneficios que obtendrá al definir objetivos son: 
 
 Definirán los resultados que desea obtener la empresa, y por tanto un enfoque 
hacia el cual deben dirigirse las acciones de la empresa. 
 Además como los objetivos son fuente de legitimidad, permitirán justificar las 
actividades de todos los miembros de la empresa. 
 Permitirán establecer una unidad de medida de la eficiencia y productividad de 
la organización. 
 Constituirán retos para el personal y por tanto motivarán a las personas para 
lograr su cumplimiento. 
 
Como se detalla con anterioridad en este capítulo, los objetivos en base a los que, 
DISFRUTA buscará alcanzar la Visión son: 
 
1. Incrementar las ventas en un 20% anual, a partir del año 2012. 
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2. Lograr una satisfacción del cliente al menos del 90% en el 2012 e incrementar 
la misma hasta al menos un 98% en los próximos años. 
3. En el plazo de un año, mejorar la gestión de los procesos internos, en base a 
incrementar el nivel de eficiencia del empleado 
4. Crear una cultura de mejoramiento continuo en, que permita aumentar la 
participación y rendimiento de los trabajadores en un 5% para anual a partir 
del 2012. 
 
3.3.2.3. ACTIVIDADES DE CONTROL 
 
Los beneficios que obtendrá, DISFRUTA al aplicar actividades de control en forma 
eficiente son: 
 
 El establecimiento de normas generales que pretenden asegurar el 
cumplimiento de los objetivos. 
 Protegerá sus recursos contra la mala gestión o el fraude. 
 Permitirá prevenir errores e irregularidades, ya que estas podrán ser 
detectadas oportunamente. 
 
3.3.2.3.1. POLÍTICAS 
 
Las pautas que respaldarán los esfuerzos que se lleven a cabo en la empresa para 
alcanzar los objetivos definidos, serán:  
 
a) VENTAS: 
 Mantener una política de ventas a minoristas solo al contado. 
 Promocionar permanentemente los productos y servicios de la empresa, y 
mantener un registro histórico de clientes para establecer estadísticas. 
 Establecer listas de precios claras. 
 
b) COMPRAS: 
 Calificar a todo nuevo proveedor, para asegurar la calidad de los productos; y 
mantener el menor número de proveedores, para asegurar la calidad de los 
productos. 
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c) TALENTO HUMANO: 
 Capacitar constantemente al personal comprobando sus nuevos conocimientos 
con evaluaciones continuas. 
 Fijación de remuneraciones justas, en base al rendimiento personal. 
 Brindar estabilidad laboral y motivación a los empleados. 
 Mantener una estructura organizacional liviana, sin personal innecesario.  
 Cuando se requiera contratar personal, se deberá buscar la persona más 
idónea y que reúna los requisitos mínimos para el cargo. 
 
d) CONTABILIDAD: 
 Presentar informes de saldos de cuentas preestablecidas a gerencia dos veces 
por semana antes del medio día. 
 Los gastos realizados en DISFRUTA por motivos operativos serán  
debidamente registrados en un documento diseñado para el efecto. 
 
e) OPERACIONES: 
 Los daños ocasionados en las instalaciones o equipos de la empresa por 
descuido o negligencia del personal, deberán ser reparados y de ser el caso, 
sufragados por la persona que los causó. 
 La Gerencia debe realizar inspecciones periódicas, para verificar el 
funcionamiento adecuado de la empresa. 
 La Gerencia debe dialogar constantemente con los clientes, para saber su 
apreciación respecto al servicio recibido. 
 La Gerencia debe observar, si el personal está cumpliendo con las funciones y 
responsabilidades asignadas. 
 Mensualmente la Gerencia, debe evaluar las operaciones y determinar si las 
estrategias se alinean con la acción para la consecución de los objetivos. 
 Anualmente la empresa debe contratar a un asesor externo, para que realice la 
evaluación de la empresa, sea ésta integral o parcial. 
 
3.3.2.3.2. REGLAMENTO INTERNO PARA EL PERSONAL 
 
El siguiente Reglamento Interno deberá ser observado indistintamente, por todo el 
personal de la empresa, el mismo permitirá establecer parámetros de 
comportamiento y por tanto también de posibles sanciones ante su incumplimiento; 
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pues se busca asegurar el desarrollo de operaciones y actividades claras, éticas y 
respetuosas.  
 
Disposiciones generales: 
ARTÍCULO 1. La entrada y salida del personal, se regirá por el horario establecido 
por la empresa. 
 
ARTÍCULO 2. Los empleados, deberán estar listos para comenzar sus labores, a la 
hora exacta señalada para empezar el trabajo, y no abandonarán sus puestos sin 
permiso antes de la hora de terminación de la jornada. 
 
ARTÍCULO 3. Los empleados tendrán la obligación de desempeñar su trabajo en el 
lugar que la empresa les designe. 
 
ARTÍCULO 4. Los empleados, están obligados a prestar sus servicios en todas 
aquellas operaciones para las cuales hayan sido capacitados o adiestrados. 
 
ARTÍCULO 5. Se considerará falto de honradez el hecho de que durante la jornada 
de trabajo los trabajadores atiendan o efectúen labores o asuntos particulares. 
 
ARTÍCULO 6. Queda prohibido a todos los empleados de la empresa DISFRUTA, 
realizar los siguientes actos: 
 
 Hacer uso excesivo del teléfono. 
 Usar equipos y materiales de trabajo que no sean necesarios para la ejecución 
de las labores encomendadas a cada uno. 
 Emplear el tiempo de trabajo o equipos de la empresa en trabajos de carácter 
personal. 
 Dormir en la oficina. 
 Introducir bebidas alcohólicas. 
 Realizar cualquier acto contrario a la moral y distraer la atención de los 
compañeros. 
 Tratar asuntos particulares en horas de trabajo. 
 Destruir boletines o circulares informativas, elaborados por la empresa. 
 Hacer propaganda política o religiosa. 
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 Presentarse en estado de embriaguez o bajo la influencia de un narcótico o 
enervante. 
ARTÍCULO 7. Cada dos años, el personal deberá someterse a los exámenes 
médicos que ordene la empresa. 
 
Disposiciones específicas para el personal: 
 
ARTÍCULO 8. Todo empleado, chequeará en el reloj marcador personalmente su 
tarjeta de control de tiempo. 
 
ARTÍCULO 9. Los empleados tienen la obligación de mantener en perfecto estado 
de: uso, aseo y limpieza, las máquinas, equipos, útiles y lugar de trabajo. En caso de 
comprobación del mal uso de éstos, el trabajador cubrirá el importe del daño 
causado a la empresa. 
 
ARTÍCULO 10. Los empleados informarán a su jefe inmediato superior, de cualquier 
desperfecto o irregularidad que noten en los equipos de trabajo asignados. 
 
De las sanciones: 
 
ARTÍCULO 19. Ante la inobservancia de los reglamentos y regulaciones internas 
vigentes, la empresa podrá imponer a los infractores; cualquiera de las  sanciones 
disciplinarias contempladas en el Código de Trabajo, en función de la gravedad de la 
infracción. 
 
3.3.2.3.3. PROGRAMA DE CAPACITACIÓN 
 
La capacitación es indispensable para mejorar y/o fortalecer el conocimiento del 
empleado, y asegurar que realice su trabajo en forma eficiente. 
 
Como se ha determinado en el Balance Situacional, la gestión de la empresa es 
empírica, por lo cual la capacitación debe enfocarse: para gerencia en temas 
relacionados a la administración y para el personal operativo en la operación de los 
equipos que posee la empresa.  
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En DISFRUTA, la capacitación se desarrollará en base al siguiente ciclo:   
 
PROCESO DE CAPACITACIÓN – DISFRUTA 
PASO ACTIVIDADES 
DEFINIR 
NECESIDADES 
DE CAPACITACIÓN 
Gerente => carece de conocimientos técnicos sobre 
Administración. 
 
Personal operativo => carece conocimientos técnicos 
sobre la operación del equipo. 
PREPARAR  
PROGRAMA DE 
CAPACITACIÓN 
La capacitación de dividirá en períodos alternados, uno de 
capacitación formal teórica y experiencias prácticas, 
 
Cada módulo que sea requerido, tendrá una duración de 
dos semanas (10 días), y si es necesario se extenderá 
una semana adicional. 
LOGÍSTICA DE  
LA CAPACITACIÓN 
La capacitación se llevará a cabo en las instalaciones de 
DISFRUTA; el horario será de 4:30pm a 6:30pm. Para 
facilitar la captación de las enseñanzas, al inicio de la 
capacitación, se entregará a los empleados, material de 
apoyo que les permitirá repasar conceptos fundamentales 
necesarios. 
PROCEDIMIENTOS 
 DE EVALUACIÓN 
Se realizarán pequeñas evaluaciones teóricas cada 
semana, además se llevará un registro personalizado de 
la evolución del conocimiento práctico.  
 
 
El programa de capacitación para gerencia comprenderá los siguientes puntos: 
 
Objetivo: Generar y transferir destrezas empresariales y conocimientos de gestión 
al gerente de DISFRUTA. 
 
Metodología: 
 
 Teoría: de temas relevantes  
 
 Discusiones: de temas relevantes para los/as empresarios/as; repetición de 
ideas centrales por diversos medios. 
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 Historias: relativas a casos positivos y negativos de gestión empresarial, que el 
gerente deberá examinar, comprender y comparar con relación a DISFRUTA. 
 
Dado el insipiente nivel de conocimiento técnico administrativo, estos elementos 
enfatizan en forma más comprensible para ellas los principios básicos de 
administración. 
 
Contenido: 
 
 Planificación en la empresa 
 Organización y gestión empresarial 
 Mercadeo 
 Análisis de costos  
 Juego de negocios 
 Contabilidad y finanzas básicas 
 Caso práctico de aplicación 
 Evaluación 
 
3.3.2.4. INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 
 
a. INFORMACIÓN 
 
La calidad de la información que se genere en cada una de las áreas de la empresa, 
debe tener por lo menos las siguientes características: 
 
 Utilidad: Esta en función de su contenido informativo y de su oportunidad. 
 Veracidad: Debe incluir eventos correctamente medidos. 
 Confiable: Utilizarse para tomar decisiones en base a ella. 
 
La información mínima que debe generar cada área de la empresa, es la siguiente: 
 
Gerencia.- Informe trimestral, que al menos incluya: 
 Estados Financieros del periodo que se trate. 
 Relación de las ventas por tipo de frutas y clientes. 
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 Informe sobre el logro de las metas propuestas. 
 Informe sobre quejas de los usuarios. 
 Todos los informes deberán ser entregados a la Junta de Socios. 
 
Contabilidad.-  
 
Mensualmente entregará a la Gerencia, al menos: 
 El Estado de Resultados con un análisis horizontal comparativo de 
evaluación de: ingreso, costos y gastos. 
 Índices de rentabilidad. 
 Los rubros de egresos que presenten variaciones considerables, deben ser 
explicados si es necesario en detalle.  
 Detalle y relación de los pagos efectuados por concepto de los impuestos 
generados en la empresa. 
 Conciliación bancaria. 
 Un presupuesto de flujo de caja para el mes siguiente.  
 Cualquier otro reporte que requiera Gerencia. 
 
Trimestralmente entregará a la Gerencia, al menos: 
 Estado de situación de la empresa, con un detalle explicativo de: saldos de: 
bancos, cuentas por pagar y la estructura del pasivo que muestre la 
composición porcentual a corto y largo plazo. 
 Índices financieros de situación: liquidez, prueba ácida, deuda y 
apalancamiento.  
 Un estado detallado de fuentes y usos de fondos. 
 Reporte sobre el personal de la empresa (que incluya incidencias, permisos, 
préstamos, puntualidad, entre otros). 
 Cualquier otro reporte que requiera Gerencia. 
 
b. COMUNICACIÓN 
 
Es importante que exista una amplia comunicación, que aborde las expectativas y 
responsabilidades de las personas que trabajan en DISFRUTA por lo tanto se 
deberán establecer las siguientes medidas: 
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 Llevar a cabo una Junta de Socios por lo menos trimestralmente, para que la 
Gerencia informe a los socios sobre el funcionamiento de la empresa; así 
como para que se analicen nuevas oportunidades de mercado, que permitan 
cubrir nuevos nichos donde se ha visto que existe la demanda y la empresa 
está en capacidades de cubrirla. 
 
 Llevar a cabo una vez al mes, una reunión de trabajo entre la Gerencia y el 
personal de la empresa, para establecer comunicación horizontal, que ayude 
a la integración de la información y a la resolución de problemas que 
involucran a diferentes áreas de la empresa. 
 
 La Gerencia deberá entregar a todo el personal, el Reglamento Interno del 
Personal, los reglamentos y políticas internos, así como poner en su 
conocimiento las funciones y responsabilidades asignadas. 
 
 Los empleados, darán a conocer a la Gerencia, en forma escrita las 
denuncias sobre anomalías cometidas en su área. 
 
 Los reportes financieros y operativos serán comunicados a la Gerencia y 
Junta de Socios, en un formato impreso y anillado, donde los reportes serán 
claros, detallados y explicativos; la información financiera será presentada 
conforme a las NIIF.    
 
Adicionalmente, en DISFRUTA se incentivará la utilización de los siguientes canales 
de comunicación: 
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CANALES DE COMUNICACIÓN – DISFRUTA 
 
CANALES ACTIVIDADES 
FORMALES 
En las instalaciones, se dispondrá un espacio para 
información, en el cual se colocará semanalmente el 
detalle de actividades a realizar, con las fechas de 
cumplimiento establecidas. 
 
Se colocará cerca del área administrativa, un cajón 
para sugerencias, por medio del cual las personas 
puedan libremente comunicar sus inquietudes y 
sugerencias. 
INFORMALES 
 
Se buscará crear comunicación 
horizontal, en busca de: fomentar 
el compañerismo y el espíritu de 
equipo; evitar malos entendidos; 
enriquecer la formación y 
experiencia de los trabajadores; 
facilitar la coordinación; propiciar 
apoyo y consenso en la toma de 
decisiones. 
El último sábado de cada mes, una vez terminada la 
jornada de trabajo, la Gerencia invitará a todo el 
personal a compartir un pequeño refrigerio, ocasión 
que aprovechará para: motivar al personal, conocer 
sus inquietudes y problemas, y recibir comentarios y 
sugerencias. 
Reuniones y cursos de capacitación, que permitirán 
integrar un real equipo de trabajo en la empresa.  
 
 
3.4. SUPERVISIÓN 
 
Es necesario realizar revisiones periódicas de los sistemas establecidos en la 
empresa, por lo que se recomienda: 
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PROCEDIMIENTOS DE SUPERVISIÓN OPERATIVA – DISFRUTA 
ACTIVIDAD PERIODICIDAD 
La Gerencia debe dialogar constantemente con los clientes, 
para saber su punto de vista sobre el servicio prestado. 
DIARIA 
La Gerencia debe observar, si el personal está cumpliendo con 
las funciones y responsabilidades asignadas. 
DIARIA 
La Gerencia debe realizar inspecciones en las instalaciones, 
para cerciorarse de su estado. 
MENSUAL 
La Gerencia debe realizar inspecciones del equipo y 
maquinaria, para cerciorarse de su funcionamiento adecuado. 
MENSUAL 
Desarrollar un tablero de control para evaluar las operaciones y 
determinar si las estrategias se alinean con la acción para la 
consecución de los objetivos. 
MENSUAL 
Contratar a un asesor externo, para que realice la evaluación de 
la empresa, sea ésta integral o parcial de alguna área 
específica. 
ANUAL 
 
 
El tablero de control de DISFRUTA sería: 
 
CUADRO.- TABLERO DE CONTROL 
OBJETIVO INDICADOR 
MÍNIMO VALOR ACEPTADO 
2012 OTROS AÑOS 
INCREMENTAR LAS VENTAS 
EN UN 20% ANUAL, A PARTIR 
DEL AÑO 2012. 
VENTAS  AÑO  n 
VENTAS AÑO n-1 
1,20 1,20 
LOGRAR UNA SATISFACCIÓN 
DEL CLIENTE AL MENOS DEL 
90% EN EL 2012 E 
INCREMENTAR LA MISMA 
HASTA AL MENOS UN 98% EN 
LOS PRÓXIMOS AÑOS. 
CALIFICACIÓN CUESTIONARIO 
25 
0,90 
NO  
MENOR 
A 0,98 
EN EL PLAZO DE UN AÑO, 
MEJORAR LA GESTIÓN DE 
LOS PROCESOS INTERNOS, 
EN BASE A INCREMENTAR EL 
NIVEL DE EFICIENCIA DEL 
EMPLEADO. 
EFICIENCIA DEL EMPLEADO 0,90 
NO  
MENOR 
A 0,95 
CREAR UNA CULTURA DE 
MEJORAMIENTO CONTINUO 
EN, QUE PERMITA AUMENTAR 
LA PARTICIPACIÓN Y 
RENDIMIENTO DE LOS 
TRABAJADORES EN UN 5% 
ANUAL A PARTIR DEL 2012. 
IDEAS APORTADAS  
PROBLEMAS IDENTIFICADOS 
0,05 
CADA AÑO 
0,05 MAYOR 
HASTA 
LLEGAR A 
0,50 
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Para medir la satisfacción del cliente, se ha diseñado una encuesta, que se aplicará 
a cada décimo cliente de DISFRUTA, su estructura será:  
 
ENCUESTA PARA EVALUAR LA SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 
CONCEPTO CALIFICACIÓN 
CALIDAD DE SERVICIO  
COSTO  
ATENCIÓN RECIBIDA  
CUMPLIMIENTO DE EXPECTATIVA  
PUNTUALIDAD EN LA ENTREGA  
1 ES LA MENOR CALIFICACIÓN Y 5 EL VALOR MÁS ALTO 
 
La escala se calificará con 5 para excelente, 4 para muy bueno, 3 para bueno, 2 
para regular y 1 para deficiente, la empresa no aceptará valores inferiores a 20; 
cuando esto ocurra inmediatamente se investigarán las causas de estas bajas 
calificaciones. 
 
El grado de satisfacción del cliente de DISFRUTA se medirá mediante la relación: 
 
GRADO DE SATISFACCIÓN = CALIFICACIÓN DE CUESTIONARIO/ 25 * 100% 
 
La eficiencia del empleado se medirá en base a una ficha de desempeño que se 
abrirá para cada empleado,  en la cual se calificarán los siguientes criterios: 
puntualidad, % de trabajo asignado, actitud, trabajo en equipo y honestidad. 
 
La escala de calificaciones será: 5 para excelente, 4 para muy bueno, 3 para bueno, 
2 para regular y 1 para deficiente; la empresa no aceptará valores inferiores a 20, en 
cuyo caso se investigarán las causas de estas bajas calificaciones. 
Si el grado de productividad es inferior al 80%, se tomarán los correctivos en forma 
inmediata, e inclusive pueden generar la separación del personal improductivo.  
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3.4.1. DISEÑO DEL SISTEMA FINANCIERO CONTABLE 
 
La implementación de un sistema de contabilidad dentro de las empresas es 
fundamental, ya que esta es la que permite llevar un control de las negociaciones 
mercantiles y financieras, y satisfacer la imperante necesidad de información, pues 
en la actualidad la información es el recurso estratégico, por lo que una empresa no 
puede ser administrada eficientemente sin este recurso, la información permite 
evaluar oportunamente su desenvolvimiento, su gestión, su control y determinar su 
posición financiera. 
 
Los pasos para implementar un sistema contable eficaz y eficiente: 
 
 Disponer de información respecto a la situación de la empresa.  
 Verificar la aplicación de las normas legales 
 Instaurar un catalogo de cuentas y los manuales de procedimientos 
respectivos  
 Implementar metodologías de recolección de información  
 Buscar que la información se aproxime lo mayor posible a la realidad 
económica de la empresa.  
 Registrar las operaciones en los libros correspondientes 
 Preparar los informes pertinentes 
 Elaborar los estados financieros. 
 
3.4.1.1. OPERATIVIDAD SISTEMA CONTABLE 
 
Para DISFRUTA se propone el diseño de un sistema contable que permita el control 
operativo en forma integrada de las operaciones de la empresa; este sistema estará 
integrado por módulos, que son grupos de procedimientos y normas que gestionarán 
las transacciones que se generen por la operación de las diferentes áreas que se 
identifican en la empresa y que son: Inventarios, Ventas, Clientes y Cartera, 
Proveedores, Caja y Bancos, Nómina, Activos Fijos y Contabilidad.      
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Grafico No. 10 OPERATIVIDAD DEL SISTEMA CONTABLE DE DISFRUTA 
 
 
 
 
La descripción de cada módulo del sistema es:  
 
a. Inventarios.- Para el manejo del inventario de DISFRUTA se deben realizar una 
serie de procedimientos: 
 
• De definición: de todas las frutas que la empresa requiere llevar un control de 
existencias, y de los diferentes grupos homogéneos que puedan identificarse 
ejemplo: cítricas; de las bodegas en las cuales la empresa almacena sus 
productos; y, de los parámetros de operación como: tipo de costeo, inventarios 
mínimos requeridos por producto, etc.    
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• De registro: de todas las transacciones que involucren a los productos que 
comercializa la empresa, y que pueden generarse por concepto de: compras, 
ventas, devoluciones en compras y ventas, bajas por deterioro, pérdidas, etc. 
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, para registrar los ingresos y egresos.  
 
• De procesamiento, como se observa el flujo será en tiempo real, todos los 
archivos involucrados se actualizarán automáticamente con cada transacción 
registrada. 
 
• De información de reportes asociados a los inventarios como: kárdex, rotación, 
existencia por grupos, existencia por proveedores, costo de ítems vendidos, 
movimiento por tipo de transacción, valoración por grupo y general, etc.    
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de ventas, cuentas 
por pagar - proveedores y contabilidad; garantizando de esta forma, la total 
conectividad con el resto de procesos del sistema. 
 
b. Ventas.- Este módulo se encarga del manejo de las transacciones de venta que 
realiza DISFRUTA, y debe realizar una serie de procedimientos: 
 
• De definición: de vendedores, y, políticas de venta. 
 
• De registro: de las transacciones que pueden generarse por concepto de: ventas 
y devoluciones en ventas. 
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como: facturas y notas de crédito. 
 
• De procesamiento, que como se observa en el flujo, será en línea es decir que 
todos los archivos involucrados se actualizarán automáticamente con cada 
transacción registrada. 
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• De información de reportes asociados a las ventas: por línea de productos, por 
modalidad es decir a crédito o contado, por clientes, por zonas de clientes, por 
línea de proveedor, etc.    
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de inventarios, 
cuentas por cobrar, caja y bancos, y, contabilidad; garantizando de esta forma, la 
total conectividad con el resto de procesos del sistema. 
 
c. Clientes  y  cartera.- Este módulo se encarga de la gestión de las cuentas 
pendientes de cobro a los clientes, producto de las ventas; las cuentas por cobrar se 
van a procesar considerando: formas de pago, plazos y fechas de vencimiento, 
cobranzas y comisiones por venta.  
 
Para lo que se tiene que realizar una serie de procedimientos: 
 
• De definición o creación: de clientes, cobradores si es necesario, zonas o tipos 
de clientes, etc. 
 
• De registro: de las transacciones que pueden requerirse para ajustar los saldos 
de los clientes. 
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como: notas de débito y notas de crédito. 
 
• De procesamiento, el flujo será en línea y todos los archivos involucrados se 
actualizarán automáticamente con cada transacción registrada. 
 
• De información: de reportes asociados a la cartera: estados de cuenta, saldos, 
saldos vencidos, saldos por vencer en una cronología establecida, cobros 
realizados por cliente y por fecha, etc.  
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de ventas, caja y 
bancos y contabilidad; garantizando de esta forma, la total conectividad con el resto 
de procesos del sistema. 
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d. Proveedores.- Este módulo se encarga del manejo de las cuentas pendientes de 
pago a los proveedores, producto de las compras o transacciones comerciales 
realizadas por la empresa; al igual que el anterior, considera las variantes 
comerciales existentes en la transacción de pago (formas de pago, plazos y 
vencimientos, intereses por mora, etc.). 
 
Para esto se deben realizar una serie de procedimientos: 
 
• De definición o creación: de proveedores, tipos de proveedores, tipos de 
intereses, multas, etc. 
 
• De registro: de las transacciones que pueden requerirse para ajustar los saldos 
de los proveedores. 
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como: notas de débito y notas de crédito. 
 
• De procesamiento que será en tiempo real, lo que implica que todos los archivos 
involucrados se actualizarán automáticamente con cada transacción registrada. 
 
• De información: de reportes asociados a los proveedores: estados de cuenta, 
saldos, saldos vencidos, saldos por vencer en una cronología establecida, cobros 
realizados por cliente y por fecha, etc.    
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de ventas, caja y 
bancos y contabilidad; garantizando de esta forma, la total conectividad con el resto 
de procesos del sistema. 
 
e. Caja y Bancos.- Maneja los flujos tanto en ingresos como en egresos de valores 
monetarios; por lo que influye en la información de las cuentas bancarias y los 
valores dentro de las mismas, relacionándose a su vez con los módulos de ventas, 
compras, cuentas por cobrar, cuentas por pagar y contabilidad; debe desarrollar 
realizar una serie de procedimientos: 
 
• De definición o creación: de las cuentas bancarias. 
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• De registro: de las transacciones que pueden requerirse por concepto de 
movimiento de efectivo, sea por ingresos de ventas de contado, ingresos por 
cobro de cartera, egresos por pago a proveedores, egresos operativos, ajustes 
por notas de débito o crédito bancario, de transacciones bancarias conciliadas, 
etc.  
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como: comprobantes de ingreso, comprobantes de egreso y diarios. 
 
• De procesamiento en tiempo real, todos los archivos involucrados se actualizarán 
automáticamente con cada transacción registrada. 
 
• De información: de reportes asociados a las cuentas de caja y bancos: estados 
de cuenta, saldos por cuenta, egresos por pago a proveedores, egresos por 
gastos, ingresos por cobros de cartera, ingresos por ventas de contado, 
conciliación bancaria, etc.    
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de ventas, clientes – 
cartera, proveedores – cuentas por pagar, nómina, activos fijos y contabilidad, 
garantizando de esta forma, la total conectividad con el resto de procesos del 
sistema. 
 
 
f. Nómina.- Este módulo se encarga del manejo de los elementos que permiten a 
DISFRUTA controlar los diferentes elementos y rubros referentes a su nómina de 
empleados, para esto se deben realizar los procedimientos: 
 
• De definición o creación: de departamentos, empleados, incluida una ficha 
personal u hoja de vida, formas de pago, tabla de impuesto a la renta, etc. 
 
• De registro: de los datos relativos a la nómina como: horas extras; vacaciones; 
descuentos por atrasos, multas o faltas, etc.  
 
72 
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como: valor de nómina, reporte de horas extras, reporte de descuentos, 
etc. 
 
• De procesamiento, que será en línea con el módulo de bancos para registrar la 
cancelación de la nómina, y mediante un proceso de mayorización hacia el 
módulo de contabilidad, una vez que el reporte preliminar de nómina sea 
revisado y aprobado. 
 
• De información: de reportes asociados a nómina, como son: rol de pagos general 
y por departamento, sobres individuales, planilla del IESS, detalle de impuesto a 
la renta, asiento de diario asociado a nómina por departamento, vacaciones, etc. 
 
Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de caja bancos y 
contabilidad, garantizando de esta forma, la total conectividad con el resto de 
procesos del sistema. 
 
g. Activos Fijos.- Este módulo se encarga del manejo de los activos fijos que posee 
DISFRUTA, para esto se requieren los siguientes procedimientos: 
 
• De definición o creación: de grupos de activos fijos, activos fijos con  una amplia 
descripción, tablas de depreciación, etc.   
 
• De registro: de bajas, altas, de los posibles ajustes del valor del activo por 
reexpresión de su valor razonable según NIIF 1.  
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como son los comprobantes de diario relacionados a los activos fijos.  
 
• De procesamiento, que será en línea con el módulo de bancos para registrar la 
cancelación del activo, y mediante un proceso de mayorización hacia el módulo 
de contabilidad, una vez que se han revisado los ajustes de su valor razonable 
• De información: de inventario de activos general y por departamento, de 
valoración vigente del activo, de custodios, lista de depreciación del período y 
acumulada, etc. 
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Todos los procesos de este módulo, se enlazan con el módulo de caja bancos y 
contabilidad, garantizando de esta forma, la total conectividad con el resto de 
procesos del sistema. 
 
h. Contabilidad.- Módulo que consolida las transacciones registradas en los otros 
módulos del sistema, lo que permite obtener diarios, mayores, los estados 
financieros de la empresa basados en el plan de cuentas, etc. 
 
Para esto se deben realizar procedimientos: 
 
• De definición o creación: del plan de cuentas, de índices financieros, y, de 
formato para el flujo de caja.  
 
• De registro: de ajustes y transacciones que deban darse únicamente a nivel 
contable, y, del presupuesto para los diferentes rubros.  
 
El registro generará en forma automática los documentos de respaldo que maneje 
DISFRUTA, como son los comprobantes de diario relacionados a los ajustes.  
 
• De procesamiento, se observa que este módulo recibirá la información de todos 
los otros módulos y mediante un proceso de mayorización a nivel interno del 
módulo generará toda la información financiera contable de DISFRUTA.  
 
• De información: de los estados financieros, mayores, diarios, flujos realizados y 
comparados con el presupuesto, cumplimiento del presupuesto, índices 
financieros, etc. 
 
 
i. Documentos Fuente.- Los comprobantes son la fuente de los registros contables, 
y respaldan todas las transacciones que se realizan en la empresa, por esto en 
DISFRUTA se debe observar que las facturas, notas de venta, liquidaciones de 
compras de bienes y prestación de servicios, notas de crédito y notas de débito 
cumplan los siguientes requisitos pre impresos: 
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1. Número de autorización de impresión del comprobante de venta, otorgado por 
el Servicio de Rentas Internas (SRI). 
2. Número del Registro Único de Contribuyentes del emisor. 
3. Apellidos y nombres, denominación o razón social del emisor, en forma 
completa o abreviada conforme conste en el RUC. Adicionalmente podrá 
incluirse el nombre comercial, si lo hubiere. 
4. Denominación del documento. 
5. Numeración. 
6. Fecha de caducidad del documento, expresada en mes y año, según la 
autorización del Servicio de Rentas Internas. 
7. Datos de la imprenta o del establecimiento gráfico que efectuó la impresión: 
a. Número de autorización de la imprenta o establecimiento gráfico, 
otorgado por el Servicio de Rentas Internas; 
b. Número de Registro Único de Contribuyentes; 
c. Nombres y apellidos, denominación o razón social, en forma 
completa o abreviada, según conste en el RUC. Adicionalmente 
podrá incluirse el nombre comercial o de fantasía. 
 
Para el caso de las facturas, que permiten sustentar crédito tributario, a partir de la 
segunda copia que impriman por necesidad del emisor deberá consignarse, además, 
la leyenda “copia sin derecho a crédito tributario”.  
 
 
3.4.1.2. PLAN DE CUENTAS 
 
La estructura propuesta para el plan de cuentas de DISFRUTA es el siguiente: 
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PLAN DE CUENTAS DISFRUTA 
CÓDIGO CUENTA 
1.  ACTIVO  
1.1.  ACTIVO CORRIENTE    
1.1.1.01  Caja  
1.1.1.01.001        Caja general 
1.1.1.01.002  Caja chica 
1.1.1.02  Bancos 
1.1.1.02.001 Banco 1  
1.1.1.02.002 Banco 2 
1.1.2.01 Cuentas por cobrar Clientes  
1.1.2.01.001 Cliente 1 
1.1.2.01.002 Cliente 2 
1.1.2.01.003 Cliente 3 
1.1.2.01.999 (-) Provisiones incobrables 
1.1.2.02. Anticipos empleados y trabajadores 
1.1.2.02.001 Empleados   
1.1.2.03. Anticipo socios  
1.1.2.03.001 Socios  
1.1.3. 01. Mercadería  
1.1.3.01.001 Frutas cítricas 
1.1.3.01.002 Otras frutas 
1.1.4.01 Impuestos  
1.1.4.01.001 IVA crédito tributario 
1.1.4.01.002 Retención IVA 30% 
1.1.4.01.003 Retención IVA 70% 
1.1.4.01.003 Retención IVA 100% 
1.1.4.01.004 Retención Fuente 1% 
1.1.4.01.005 Retención Fuente 2% 
1.1.4.02 Anticipo proveedores  
1.1.4.02.001 Proveedor 1 
1.1.4.02.002 Proveedor 2 
1.2. ACTIVO NO CORRIENTE    
1.2.1.01 Edificios  
1.2.1.02 Muebles y enseres 
1.2.1.02.001 Muebles y enseres 
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1.2.1.02.002 (-) Depreciación Acumulada Muebles y enseres    
1.2.1.03 Equipos de computación 
1.2.1.03.001 Equipos de computación  
1.2.1.03.002 (-) Depreciación  Acumulada Equipos de computación  
1.2.1.04 Equipo de oficina 
1.2.1.04.001 Equipo de Oficina 
1.2.1.04.002 (-) Depreciación Acumulada. Equipo de oficina 
1.2.04.05 Vehículo 
1.2.04.05.001 Vehículos 
1.2.04.05.002 (-) Depreciación Acumulada. Vehículos  
1.2.2 Otros activos 
1.2.2.02 Software de computación 
1.2.2.02.001 Software de computación 
2. PASIVOS 
2.1. PASIVO CORRIENTE 
2.1.1. Obligaciones bancarias 
2.1.1.01 Sobregiros  
2.1.1.01.001 Banco 1 
2.1.1.01.002 Banco 2  
2.1.2 Cuentas por pagar 
2.1.2.01 Cuentas por pagar Proveedores 
2.1.2.01.001 Proveedor 1 
2.1.2.01.002 Proveedor 2 
2.1.2.01.003 Proveedor 3 
2.1.03 Nominas 
2.1.03.01 Sueldos y provisiones por pagar 
2.1.03.01.001 Sueldos por pagar  
2.1.03.01.002 Décimo tercer sueldo 
2.1.03.01.003 Décimo cuarto sueldo 
2.1.03.01.004 Fondo de reserva por pagar 
2.1.03.04.005 Vacaciones 
2.1.03.01.006 Aporte personal por pagar 
2.1.03.01.007 Aporte Patronal por pagar 
2.1.03.01.008 15% Participación empleados y trabajadores 
2.1.03.01.009 Honorarios profesionales 
2.1.04 Impuestos 
2.1.04.01 Impuesto  a la  renta e  IVA por pagar 
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2.1.04.01.001 10% Retención honorarios profesionales 
2.1.04.01.002 Retención arriendo a personas naturales y sociedades 
2.1.04.01.003 1% Servicios Publicidad y Comunicación 
2.1.04.01.004 1% Transporte privado y publico  
2.1.04.01.005 1% Activos fijos 
2.1.04.01.006 1% Compras locales de bienes  
2.1.04.01.007 1% Repuestos y herramientas 
2.1.04.01.008  1% Seguros reaseguros (primas cesiones) 10% primas 
2.1.04.01.009 1% Suministros y materiales 
2.1.04.01.010 1% Energía Eléctrica 
2.1.04.01.011 1% Todo aplicado 
2.1.04.01.012 2% Otros servicios 
2.1.04.01.013 2% Telecomunicaciones 
2.1.04.01.014 Impto. A renta de empleados y trabajadores 
2.1.04.01.015 IVA por pagar 
2.1.04.01.016 30% Retención bienes 
2.1.04.01.017 70% Prestación de servicios 
2.1.04.01.018 100% Honorarios Profesionales 
2.1.04.01.019 100% Arrendamientos 
2.1.04.01.020 100% Liquidaciones de compras 
2.1.04.01.021 100% IVA Honorarios Profesionales 
2.1.04.01.022 Impuesto a la renta causado 
2.2. PASIVO NO CORRIENTE 
2.2.01. Obligaciones bancarias 
2.2.01.001 Hipotecas  
3. PATRIMONIO 
3.1. CAPITAL CONTABLE 
3.1.01. Capital suscripto 
3.1.01.001 Socios  
3.1.01.002 Aportes a futuras capitalizaciones 
3.2.01 Reservas 
3.2.01.001 Reserva legal 
3.3.01 Resultados  
3.3.01.001 Utilidad o pérdidas de años anteriores 
3.3.01.002 Utilidad o pérdidas del ejercicio 
4. INGRESOS 
4.1. Operacionales 
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4.1.01. Ventas 
4.1.01.001 Ventas  
4.1.01.002 Servicios  
4.2. Otros Ingresos 
4.2.01 Otros Ingresos 
4.2.01.001 Rendimientos financieros 
4.2.01.002 Intereses Ganados  
4.2.01.003 Utilidad por venta  de activos  
4.2.01.004 Comisiones 
5. COSTOS  
5.1. COSTOS  
5.1.01. Costos  
5.1.01.001 Costos de ventas 
6. GASTOS  
6.1. OPERACIONALES 
6.1.01. Gastos de Ventas 
6.1.01.01 Remuneración 
6.1.01.01.001 Sueldos  
6.1.01.01.002 Horas extras  
6.1.01.01.003 Comisiones 
6.1.01.01.004 Décimo tercer sueldo 
6.1.01.01.005 Décimo cuarto sueldo 
6.1.01.01.006 Fondo de reserva 
6.1.01.01.007 Aportes patronales 
6.1.01.01.008 Vacaciones 
6.1.01.01.009 Transportes 
6.1.01.01.010 Uniformes 
6.1.01.01.011  Publicidad y comunicación 
6.1.02. Gastos de Administración 
6.1.02.001 Sueldos  
6.1.02.002 Horas extras  
6.1.02.003 Comisiones 
6.1.02.004 13er sueldo 
6.1.02.005 14to sueldo 
6.1.02.006 Fondo de reserva 
6.1.02.007 Aportes patronales 
6.1.02.008 Vacaciones 
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6.1.02.009 Transportes 
6.1.02.010 Uniformes 
6.1.02.011 Suministros de oficinas 
6.1.02.012 Publicidad y comunicación 
6.1.02.013 Artículos de cafetería y limpieza 
6.1.02.014 Arriendos y condominios  
6.1.02.015 Combustible y movilización 
6.1.02.016 Courier local 
6.1.02.017 Mantenimiento de oficina 
6.1.02.018 Impuestos, tasas y patentes municipales 
6.1.02.019 Depreciación de activos fijos 
6.1.02.020 Provisión de cuentas incobrables  
 
Las consideraciones que deberá observarse para aplicar las cuentas en el sistema 
contable de DISFRUTA son: 
 
ACTIVOS 
 
ACTIVO CORRIENTE 
 
1. Caja, de origen deudor, se debita y se registra un ingreso ya sea en cheque o en 
efectivo, se acredita cuando se registra la salida de dinero ya sea en cheque o 
efectivo.  
 
2. Bancos, de origen deudor auxiliar de caja y banco, se debita cada vez que entra 
dinero al banco, se acredita cada vez que sale dinero al banco.  
 
3. Cuentas por cobrar clientes, de origen deudor, se debita cada vez que un 
cliente contrae una deuda con la empresa, se acredita cada vez que el cliente 
cancela o realiza un abono a la deuda que tiene con la empresa. 
 
4. Anticipo empleados y trabajadores, De saldo deudor, se debita cuando se 
desembolsa el anticipo a favor del empleado, se acredita cuando se cancela el 
sueldo del empleado. 
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5. Anticipo Socios, De saldo acreedor, se acredita cuando se recibe el dinero por 
parte de los socios o accionistas, se debita cuando se devuelve  el dinero a los 
socios o se capitaliza los anticipos. 
 
6. Mercadería de frutas, de origen deudor, se debita cuando la empresa compra 
productos para vender, se acredita cuando se retira productos para la venta; 
pues en DISFRUTA se va a llevar el control del inventario por el método de 
inventario continuo.  
 
7. Impuestos, saldo deudor, se acredita cuando se compensa contra otros 
impuestos a cargo de la entidad o el SRI ha procedido a la devolución de 
impuestos; se debita cuando los impuestos pagados son mayores que los 
generados.  
 
8. Anticipo de proveedores, saldo deudor, se acredita cuando se compensa con la 
entrega del bien o el inventario por parte del proveedor; se debita cuando los 
impuestos pagados son mayores que los generados. 
 
ACTIVO NO CORRIENTE 
 
Activos fijos 
 
1. Edificios, de origen deudor, se debita cuando se compra un edificio, se acredita 
cuando se vende el edificio.  
 
2. Muebles y enseres, equipos de oficina, equipos de computación, muebles y 
enseres, vehículos, etc., son cuentas de origen deudor, se debitan cuando se 
adquieren equipos de oficina, equipos de computación, muebles y enseres, 
vehículos, etc., se acreditan cuando se venden los activos que conforman estos 
grupos.  
 
3. Depreciación acumulada edificios, de origen acreedor por ser una 
contrapartida, se debita cuando se vende el edificio, se acredita para ir cargando 
la depreciación del edificio conforme el porcentaje establecido por la ley.  
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4. Depreciación acumulada de los grupos: equipos de oficina, equipos de 
computación, muebles y enseres, vehículos, etc., de origen acreedor por en 
contraposición de la cuenta del grupo de activos respectiva, se debita cuando se 
vende algún activo, se acredita para cargar la depreciación de los activos que 
conforman cada uno de los grupos. 
 
5. Terrenos, de origen deudor, se debita cuando se adquiere un terreno, se 
acredita cuando se vende el terreno. 
 
6. Otros activos intangible, de origen deudor, se debita cuando la empresa 
adquiere software u otro activo intangible, se acreditan cuando se venden los 
activos que conforman este grupo.  
 
PASIVOS  
 
PASIVO CORRIENTE 
 
1. Obligaciones  bancarias, de origen acreedor, se debita cuando la empresa 
cubre el sobregiro, se acredita cuando la empresa hace uso del sobregiro. 
 
2. Cuentas por pagar proveedores, de origen acreedor, se debita cuando la 
empresa paga una deuda que tiene con terceros, se acredita cuando la empresa 
contrae una deuda. 
 
3. Documentos por pagar, de origen acreedor, se debita cuando la empresa para 
una deuda que tiene con una empresa respaldada por un documento, se acredita 
cuando la empresa contrae una deuda garantizada por un documento.  
 
4. Nómina, de origen acreedor, se debita cuando la empresa paga la nómina 
generada por la prestación del trabajo de sus empleados, se acredita cuando la 
empresa tiene obligaciones pendientes de pago. 
 
5. Beneficios por pagar, de origen acreedor, se debita cuando la empresa paga 
al IESS o sus empleados, los aportes a la seguridad social y beneficios a los que 
ellos tienen derecho por ley como sobresueldos, vacaciones y fondos de reserva, 
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se acredita cuando la empresa tiene obligaciones pendientes de pago por estos 
conceptos. 
 
6. Impuestos, se debita cuando la empresa paga los impuestos por retención en la 
fuente o IVA pendientes, se acredita cuando la empresa retiene valores por 
impuesto a la renta o IVA.  
 
PATRIMONIO O CAPITAL CONTABLE 
 
CAPITAL CONTABLE 
 
1. Capital Contable, de origen acreedor, se acredita cada vez que la empresa 
vende acciones comunes o participaciones, se debita cuando la empresa compra 
acciones o participaciones de otra empresa, utilizando su capital. 
 
2. Aportes futuras capitalizaciones, de origen acreedor, se acredita cada vez que 
la empresa recibe aportes adicionales de capital por parte de los socios o 
accionistas, se debita cuando la empresa incrementa su capital social. 
 
3. Reservas, de origen acreedor, se acredita cada vez que la empresa retiene parte 
de las utilidades generadas en el ejercicio acatando una disposición legal, 
estatutaria o facultativa, se debita cuando la empresa capitaliza las reservas. 
 
4. Resultados, de origen acreedor, se acredita cada vez que la empresa retiene 
parte de las utilidades generadas en el ejercicio, se debita cuando la empresa 
entrega a los socios o accionistas parte o la totalidad del valor retenido. 
 
5. Utilidad o perdida del ejercicio, de origen acreedor, se debita para cerrar las 
cuentas de costos y gastos al final de un periodo contable, se acredita para cerrar 
la cuenta de ingresos. 
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INGRESOS  
 
OPERACIONALES 
 
1. Ventas, es de origen acreedor, se debita para cerrarla al final del periodo 
contable, se acredita para registrar la venta de un bien o servicio. 
 
COSTOS 
 
Costos  
 
1. Costo de ventas, de origen deudor, se debita para registrar el valor de los 
productos vendidos, se acredita para cerrarla al final del período contable. 
 
GASTOS 
 
OPERACIONALES 
 
1. Gastos de venta, De saldo deudor, se debita cuando se generan los gastos de 
venta por concepto de comisiones, transporte, publicidad, etc.; se acredita 
cuando se ha cancelado en exceso el valor, se recibe una nota de crédito, o se 
cierran las cuentas de gasto con cargo a resultados.   
 
2. Gastos generales y administrativos, de origen deudor, se debita siempre y 
cuando la empresa realiza un gasto se acredita cuando se cierra al final del 
período.  
 
3. Sueldos, auxiliar de gastos generales y administrativos, se debita cada vez que 
la compañía para sueldos, se acredita para cerrarla al final del período. 
 
3.4.1.3. PROCEDIMIENTO PARA GESTIÓN FINANCIERA CONTABLE 
 
a. Elaboración de los estados financieros 
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Estado de situación financiera o balance general.- Este informe muestra el monto 
del activo, pasivo y capital que tiene la empresa en una fecha específica; para su 
elaboración deben observarse los siguientes parámetros: 
 
 Las cuentas de activo se ordenan de acuerdo con su liquidez, es decir su 
facilidad para convertirse en efectivo, por lo cual se constituyen dos 
categorías: activos corrientes y activos no corrientes; en la sección de activo 
corriente se encuentran las cuentas de efectivo en caja y bancos, inversiones 
temporales, cuentas por cobrar e inventarios, entre otras. En el activo no 
corriente incluye las cuentas de terrenos, edificios, depreciaciones, equipo de 
transporte,  mobiliario y equipo.  
 
 El pasivo está integrado por dos clasificaciones: pasivos a corto plazo y 
pasivo a largo plazo. En el primero se incluyen las cuentas por pagar, 
intereses por pagar e impuestos por pagar entre otras. La sección de pasivo a 
largo plazo incluye hipoteca, préstamos bancarios y obligaciones por pagar. 
 
 En la sección del capital contable se presentan la cuenta del capital social y 
las reservas y las utilidades retenidas y la utilidad del ejercicio, entre otras.  
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EMPRESA EJEMPLO 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
(Expresado en dólares) 
ACTIVO    
ACTIVO CORRIENTE   49.564,61 
Caja                285,29   
Bancos           16.352,85   
Cuentas por obrar             1.190,00   
(-) Provisión de Cuentas Incobrables                (11,90)  
Mercaderías           30.907,69   
Útiles de Oficina                425,80   
Arriendos Pagados por Anticipado                300,00   
Retención Fuente                114,88   
ACTIVOS NO CORRIENTES  9.157,87 
Muebles y Enseres             2.650,00   
(-) Depreciación Acumulada de Muebles y Enseres                (22,08)  
Equipos de Computación              1.820,00   
(-) Depreciación Acumulada de Equipos de Computación                (50,05)  
Equipos de Oficina             4.800,00   
(-) Depreciación Acumulada de Equipos de Oficina                (40,00)  
TOTAL DE ACTIVOS   58.722,48 
   
PASIVOS    
PASIVOS CORRIENTES  6.589,88 
Cuentas por Pagar             1.128,00   
IESS por Pagar                172,00   
Préstamos Bancarios por Pagar                 500,00   
IVA por Pagar                926,10   
Retenciones en la Fuente por Pagar                  56,70   
Provisiones Patronales por Pagar                209,17   
Interés Acumulado por Pagar                    7,50   
Participación Trabajadores y Empleados por Pagar                790,55   
Impuesto a la Renta Causado             1.119,94   
Dividendos Declarados por Pagar             1.679,92   
PATRIMONIO  52.132,60 
Capital Pagado           48.000,00   
Reserva Legal                335,98   
Reserva Estatutaria                268,79   
Reserva Facultativa                168,00   
Utilidad del Ejercicio             3.359,83    
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO   58.722,48 
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Estado de Resultados.- En este reporte se muestran los ingresos y los egresos de 
un período, los gastos deben presentarse en orden descendente, tal como se 
muestra a continuación.  
 
EMPRESA EJEMPLO 
ESTADO DE RESULTADOS 
PARA EL PERÍODO QUE TERMINA EL 31 DE DICIEMBRE DE 2011 
(Expresado en dólares) 
Ventas Netas  10.987,50 
(-) Costo de Ventas  (4.190,00) 
Utilidad Bruta en ventas  6.797,50 
(-) GASTOS OPERACIONALES   
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN  1.161,40 
Sueldos 560,00  
Aportes Patronal 68,04  
Remuneraciones Adicionales 139,45  
Útiles de Oficina 54,20  
Depreciación de Muebles y Enseres 22,08  
Depreciación Equipo de Oficina 40,00  
Depreciación Equipo de Computación 50,05  
Amortización Gastos de Constitución 25,00  
Arriendos 150,00  
Gastos Generales 52,58  
GASTOS DE VENTA  350,78 
Sueldos 240,00  
Aporte Patronal 29,16  
Remuneraciones Adicionales 69,72  
Cuentas Incobrables 11,90  
UTILIDAD EN OPERACIÓN  5.285,32 
(-) GASTOS FINANCIEROS   
Gastos Interés  (15,00) 
Utilidad en el Ejercicio  5.270,32 
(-) 15% participación Trabajadores y Empleados  (790,55) 
Utilidad  Antes de Impuestos  4.479,77 
(-) 25% Impuestos a la Renta  (1.119,94) 
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO  3.359,83 
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Estado de flujo de efectivo.- Esta es una herramienta de planificación y control de 
ingresos y egresos, permite resumir las operaciones financieras de la empresa, y 
mostrar los cambios más relevantes y significativos en su condición financiera, el 
flujo de efectivo puede ser obtenido de dos formas diferentes: 
 
 Método directo en el cálculo de flujos de efectivo.- El método directo presenta 
las entradas y salidas de efectivo que corresponden a las actividades de 
operación, inversión y de financiamiento, presentado con sus signos positivos 
y negativos, según corresponda. Como resultado final se obtiene el saldo de 
caja al final del ejercicio económico. 
 
 Método indirecto en el cálculo de flujos de efectivo.- El método indirecto parte 
de la utilidad o pérdida del ejercicio se realiza los ajustes necesarios para 
conciliar la utilidad o pérdida neta con el efectivo neto utilizado en actividades 
de operación. Y los cambios en activos y pasivos del período y se obtiene el 
efectivo neto proveniente en actividades de operación, que concilia con el 
valor correspondiente al mismo concepto en el método directo. 
 
Los aspectos a considerar, sobre el valor de flujo de efectivo obtenido son: 
 
 Las empresas saludables tienen un flujo neto de caja positivo.  
 Si las proyecciones muestran repetidos flujos de caja negativos, existen 
problemas, se debe entonces analizar si se debe apresurar entradas de 
dinero incrementando ventas, cobrando más rápido o renegociando el pago 
de cuentas.  
 La manera más rápida de mejorar el flujo de dinero vendrá del recorte de 
gastos mensuales fijos, sin embargo no se debe omitir pagos o ignorar 
facturas vencidas.  
 
Para una mayor comprensión, se presenta el siguiente modelo de determinación del 
estado de flujo de efectivo mediante el método directo:  
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EMPRESA EJEMPLO 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 
DEL 1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2011 
(Expresado en dólares) 
DESCRIPCIÓN PARCIAL TOTAL 
FLUJO DE CAJA DE ACTIVIDADES DE OPERACIÓN   
Recibido de Clientes 69.225,00  
Pagado a Proveedores y Empleados (60.475,00)  
Gastos de Intereses (950,00)  
Intereses recibidos 275,00  
Impuestos a la Renta Pagados (1.625,00)  
EFECTIVO NETO UTILIZADO EN ACTIVIDAD DE OPERACIÓN  6.450,00 
FLUJO DE CAJA DE ACTIVIDADES DE INVERSIÓN   
Compra de Valores Negociables (125,00)  
Precio de Venta de Inversiones 60,00  
Adquisición de Propiedades (9.500,00)  
Precio de Venta de Propiedades 3.000,00  
Compra de Intangibles (900,00)  
Precio de Ventas de Intangibles 100,00  
EFECTIVO NETO UTILIZADO EN ACTIVIDAD DE INVERSIÓN  (7.365,00) 
FLUJO DE CAJA DE ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO   
Obligaciones Neto 1.500,00  
Pagos de Capital de Obligaciones por Arrendamiento (625,00)  
Precio de venta de Obligaciones  Largo Plazo 1.825,00  
Disminución de Obligaciones a Largo Plazo (385,00)  
Aumento de Capital en Efectivo 5.000,00  
Dividendos Pagados (1.000,00)  
EFECTIVO NETO EN ACTIVIDAD DE FINANCIAMIENTO  6.315,00 
Incremento Neto Durante el Año  5.400,00 
Comienzo del Año  11.238,14 
FIN DE AÑO  16.638,14 
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b. Parámetros para la gestión del sistema contable de DISFRUTA 
 
En DISFRUTA, las directrices que deben observarse en las operaciones contables y 
las relacionadas con el sistema son:  
 
En la operación contable:  
 
 El sistema no debe ser operado por personas sin los conocimientos, 
contables e informáticos  necesarios. 
 Si una persona duda sobre un procedimiento a realizar en el sistema, debe 
consultar el manual o pedir asesoramiento. 
 Cada semana se obtendrá un backup de datos, sobre un CD o DVD, el 
encargado de esta operación será el contador de DISFRUTA. 
 Toda transacción que se realice en la empresa, debe ser respaldada por un 
comprobante impreso por el sistema, para asegurar su registro. 
 Cuando una transacción esté mal registrada, proceda así: desmayorice el 
asiento relacionado, reemplace todos los valores por cero, imprima el diario o 
comprobante respectivo, obtenga las firmas de respaldo y adjunte el 
comprobante de anulación con el original. No proceda a borrar el registro del 
sistema. 
c. Procedimientos para el control de operaciones y transacciones 
financieras de DISFRUTA 
 
Para asegurar que en que DISFRUTA se realicen transacciones, de manera 
adecuada y uniforme, se han diseñado los siguientes procedimientos de control de 
operaciones: 
 
Procedimientos de control de ingresos y efectivo 
 Separar las labores, las personas que manejan efectivo, expiden cheques, 
operan auxiliares y efectúan conciliaciones. 
 Constituir un fondo de caja menor, para cubrir gastos de cuantía menor. 
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 Se debe manejar el fondo de caja a través de un fondo fijo. 
 Debe recaer la responsabilidad principal del fondo de caja sobre una sola 
persona. 
 El fondo de caja de la empresa, debe ser razonable para sus necesidades. 
 Deben estar los pagos individuales del fondo de efectivo limitados a una 
cantidad máxima. 
 Implementar el manejo periódico del flujo de caja. 
 Realizar conciliaciones bancarias los primeros días de cada mes. 
 Los cheques girados a los proveedores deben ser cruzados o con sello 
páguese al primer beneficiario. 
 Los desembolsos de caja menor deben estar respaldados por comprobantes 
o facturas que justifique el valor entregado. 
 Los comprobantes deben hacerse de tal forma  que dificulten su alteración y 
estar firmado por la persona que dispusieron del efectivo. 
 Se debe expedir los cheques de reembolso a favor de la persona encargada 
del fondo. 
 Se prohíbe el uso del fondo de caja para hacer efectivo cheques de 
funcionarios, empleados, clientes y otras personas. 
 El(a) contador(a) de la a empresa debe realizar arqueos sorpresivos de caja. 
 Debe existir un límite en las firmas autorizadas para hacer el pago. 
 Las cobranzas, ventas y otros ingresos deben depositarse diariamente o más 
tardar al día siguiente. 
 Los fondos de efectivo remanentes, luego de cumplir con todas las 
obligaciones operacionales, legales y tributarias que tenga la empresa, serán 
distribuidas a los socios una sola vez por año.   
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 Las cuentas bancarias deben conciliarse regularmente y las partidas de 
conciliación aclararse plenamente; este trabajo debe hacerse mensualmente 
por una persona diferente de quien maneja las cuentas. 
 Registrar en los libros las transferencias de un banco a otro. 
 Se prohíbe la firma de cheques en blanco. 
 Los cheques anulados deben anexarse a sus respectivos comprobantes de 
pagos y conservar su numeración. 
 Tomar medidas de seguridad para pagar los cheques a las diferentes 
personas, 
 Guardar los cheques sin usar, de tal manera que se evite que sean usados 
sin autorización. 
 El control de todos los registros de contabilidad, debe realizarlo 
continuamente el(a) Contador(a); y anualmente un auditor externo. 
 
Procedimientos de control de cuentas por cobrar y ventas: 
 Separar las labores de las personas que afectan los auxiliares, de quienes 
reciben cobros y/ o realizan ventas. 
 Establecimientos de límites de crédito y designar personas autorizadas para 
otorgarlo. 
 Revisar y aprobar los pedidos de clientes antes de autorizar el crédito.  
 Aprobar las cancelaciones de cuentas incobrables. 
 Confrontar la relación de las cuentas por cobrar con la cuenta de control. 
 Preparar mensualmente relaciones por antigüedad de las cuentas por cobrar. 
 Enviar semestralmente un estado de cuenta a los clientes. 
 Autorizar préstamos y anticipos a los empleados. 
 Las diferencias reportadas por los clientes deben investigarse por una persona 
distinta a la encargada del auxiliar de cuentas por cobrar. 
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 Las facturas pendientes de cobro las debe tener a su cuidado otra persona 
diferente a quien registra los ingresos. 
 Examinar periódicamente las facturas. 
 La facturación y el registro se deben hacer inmediatamente como se contrató el 
servicio. 
 Debe existir autorización especial para aceptar: devoluciones, conceder 
descuentos y rebajas. 
 Se debe investigar periódicamente los saldos rojos. 
 El(a) contador(a) debe realizar arqueos periódicos de facturas, recibos y 
documentos pendientes de cobro. 
 
Procedimientos de control del activo fijo: 
 Llevar los registros auxiliares del activo fijo en el sistema. 
 Los registros del activo fijo deben ser comparados con el mayor, cuando 
menos una vez al año, para verificarse que la suma de las auxiliares integre el 
saldo de la cuenta de mayor relativa. 
 Los recuentos físicos deben hacerse bajo la supervisión de empleados no 
responsables del cuidado y control de los activos. 
 Las diferencias de importancia encontradas entre los recuentos físicos y los 
libros contables, deben informarse a la Gerencia. 
 Para la venta de activo fijo, se requiere la autorización de la Junta de Socios. 
 Se debe revisar periódicamente las pólizas de seguros. 
 Las altas compras y bajas (ventas, desmantelamientos) deben estar 
debidamente autorizadas; esta autorización debe otórgala la Gerencia. 
 Debe existir una política definida de capitalización que señale claramente 
cuando una erogación debe considerarse incremento del activo o cuando 
debe considerarse gasto. 
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Procedimientos de control del pasivo: 
 La gerencia debe autorizar la contratación de todos los préstamos, previa 
consulta con la Junta de Accionistas. 
 La Gerencia es la única persona que puede firmar los distintos documentos. 
 Se debe cancelar y archivar adecuadamente los documentos pagados. 
 La empresa debe cumplir estrictamente las condiciones u obligaciones 
impuestas por los contratos. 
 Deben existir limitaciones estatutarias para solicitar préstamos. 
 Se debe tener un adecuado control contable de las obligaciones bancarias. 
 Debe existir un control contable, que le permita determinar los bienes dados 
en garantía, tasas de Interés, vencimientos, pagos y demás condiciones 
pactadas en el banco. 
 Se debe conciliar periódicamente los saldos con la cuenta de control del 
mayor. 
 Deben existir estudios que soporten y justifiquen la necesidad y beneficios, de 
contraer obligaciones. 
 
Procedimientos de control de las cuentas por pagar 
 Se debe establecer un control sobre las facturas recibidas. 
 Una vez llegada las facturas se deben identificar claramente las copias, para 
evitar la duplicación de pagos. 
 Verificar las condiciones de pago, precios y totales, comparando las facturas 
contra las órdenes de compra. 
 Los cheques de pagos a proveedores deben ser entregados por un empleado 
distinto a quien prepara el pago y maneja los registros contables. 
 Los pedidos de compras deben ser autorizados. 
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 Los estados de cuentas recibidos de los proveedores, deben ser conciliados 
con el registro de cuentas por pagar. 
 Se deben cancelar las facturas para evitar su doble paso. 
 
Procedimientos de control de gastos acumulados por pagar: 
 Debe existir un control estricto sobre las operaciones generadoras de pasivos: 
compras, obtención de préstamos, régimen fiscal etc.  
 Los pasivos registrados deben soportarse claramente con el bien o servicio 
recibido. 
 Deben someterse a revisión y autorización adecuada previamente al registro. 
 Debe revisarse periódicamente la antigüedad y programación adecuada de 
pagos. 
 Debe exigirse autorización especial previa al pago. 
 
Procedimientos de control de los impuestos por pagar: 
 Debe existir una provisión necesaria para el pago de impuestos. 
 Se debe vigilar el cumplimiento oportuno de las obligaciones fiscales. 
Procedimientos de control de la nomina y prestaciones sociales: 
 Conservar en la carpeta de cada empleado documentos tales como: contrato 
de trabajo, aviso de entrada a IESS, cambios en las condiciones (sueldo, 
posición), examen médico de ingreso.  
 Llevar registros auxiliares en donde se muestre: las ganancias del trabajador 
(sueldos fijos y variables, extras, etc.), vacaciones.  
 Las personas involucradas en el proceso de elaboración, revisión, aprobación 
y pago de la nomina deben ser diferentes a las que la calculan. 
 La empresa debe cumplir con todas las disposiciones laborales. 
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 Se debe efectuar deducciones de salarios y prestaciones sociales solo 
cuando la ley y el trabajador lo autorizan por escrito. 
 La Gerencia debe aprobar, la contratación o despido de empleados. 
 Los porcentajes para constituir  las  provisiones  para  prestaciones sociales 
deben ser debidamente establecidos. 
 
Procedimientos de control del capital contable: 
 Todos los movimientos que afecten el capital contable deben ser del 
conocimiento previo de todos los socios y ser aprobados por estos. 
Procedimientos de control de costos y gastos: 
 Deben existir presupuestos de costos y gastos, e informes explicativos  de las 
variaciones resultantes en relación con los costos y gastos reales. 
 Los costos y gastos beben estar autorizados, invariablemente. 
 Los documentos comprobatorios del costo o gasto, deben cancelarse 
previamente a su pago. 
 Su clasificación debe ser vigilada al registrarse en el sistema. 
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CAPÍTULO IV 
 
4. ESTUDIO FINANCIERO  
 
El estudio financiero permite analizar en términos monetarios la propuesta de mejora 
para DISFRUTA. 
 
Para desarrollarlo se ha sistematizado y expresado en términos monetarios la 
información obtenida en el balance situacional, y los planteamientos de la propuesta 
estratégica; y en base a esta información se han establecido: las necesidades de 
inversión inicial, los flujos de efectivo y el valor residual después del tiempo 
considerado como horizonte de análisis, que es de cinco años, y por último se ha 
determinado la viabilidad de implementar la propuesta.  
 
4.1. INVERSIÓN REQUERIDA  
 
La inversión inicial requerida para reorganizar DISFRUTA estará conformada por los 
requerimientos adicionales de: activos tangibles, activos intangibles y capital de 
trabajo. 
 
4.1.1. INVERSIONES MATERIALES 
 
La inversión material requerida, está dada por las repisas, estanterías, mesas y 
demás muebles que requiere la empresa para organizar adecuadamente su área 
física, y especialmente su área de bodega para asegurar una gestión adecuada del 
inventario; el detalle de la misma es: 
 
Tabla No. 8 DETALLE DE INVERSIONES MATERIALES 
No. ACTIVIDAD CANTIDAD 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 ESTANTERÍAS  4 200,00 800,00 
2 MESAS 2 125,00 250,00 
3 BUZÓN DE SUGERENCIAS 1 50,00 50,00 
TOTAL   1.100,00 
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4.1.2. INVERSIONES INTANGIBLES 
 
La inversión requerida en intangibles, está dada por el diseño de la página Web, los 
gastos de promoción y publicidad, la capacitación requerida por el personal, y, el 
sistema de gestión contable de la empresa; el detalle de la misma es: 
 
DETALLE DE INVERSIONES INTANGIBLES 
No. ACTIVIDAD CANTIDAD 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 CAPACITACIÓN DEL PERSONAL 1 500,00 500,00 
2 MOTIVACIÓN DEL PERSONAL 1 400,00 400,00 
3 DISEÑO PÁGINA WEB 1 800,00 800,00 
4 PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 1 500,00 500,00 
5 SOFTWARE CONTABLE 1 550,00 550,00 
TOTAL   2.750,00 
 
4.1.3. CAPITAL DE TRABAJO 
 
La empresa requerirá mayores recursos para operación corriente, es decir requerirá 
mayor capital de trabajo. 
 
Por objetivo financiero se ha planteado que las ventas se incrementarán en un 20%, 
con lo cual el capital de trabajo adicional requerido es el 20% del actual; no se ha 
considerado el inventario pues actualmente la empresa dispone de un stock 
adecuado para su operación. 
 
El detalle del Activo Corriente sin considerar el inventario y el Pasivo Corriente, 
determinado en base a la escasa información disponible actualmente en DISFRUTA 
es:  
 
98 
 
Activo Corriente:     
Caja      USD. 1.050,00 
Cuentas por Cobrar   USD. 1.800,00 
Total Activo Corriente   USD. 2.850,00 
 
Pasivo Corriente:     
Cuentas por pagar proveedores USD. 1.720,00 
Total Pasivo Corriente   USD. 1.720,00 
 
Por el método contable se establece que el Capital de Trabajo es igual al activo 
corriente menos el pasivo corriente, con lo cual se tiene:  
 
Tabla No. 9 DETALLE DE CAPITAL ADICIONAL REQUERIDO 
CONCEPTO VALOR 
ACTIVO CORRIENTE 2.850,00 
(-) PASIVO CORRIENTE 1.720,00 
CAPITAL DE TRABAJO ACTUAL 1.130,00 
ADICIONAL 20% 226,00 
CAPITAL DE TRABAJO  ADICIONAL REQUERIDO 226,00 
 
La inversión adicional requerida por concepto de Capital de Trabajo es: USD. 226. 
 
4.2.  FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN REQUERIDA 
 
Consolidando la información anterior, se tiene que el total de inversión requerida 
para implementar la propuesta de mejora de DISFRUTA es: 
 
Tabla No. 10 DETALLE DE INVERSIÓN INICIAL TOTAL 
CONCEPTO VALOR 
ACTIVOS MATERIALES (DETALLE 5.1.1.) 1.100,00 
ACTIVOS INTANGIBLES (DETALLE 5.1.2.) 2.750,00 
CAPITAL DE TRABAJO (DETALLE 5.1.3.) 226,00 
INVERSIÓN TOTAL 4.076,00 
 
La inversión inicial total, será financiada con recursos de los propietarios de 
DISFRUTA.   
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4.2.1. TMAR 
 
Para determinar la Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento TMAR, se ha 
considerado: 
 
 La tasa promedio entre activa y pasiva para inversiones a largo plazo que es 
igual a (13,5% + 6,5%)/2 = 10% 
 
 La inflación estimada para los próximos años del 5% anual.  
 
Con lo que se tiene que la TMAR es: 
 
Tabla No. 11 COSTO DE LA INVERSIÓN - TMAR 
COSTO DE LA INVERSIÓN 
CONCEPTO VALOR 
TASA BANCARIA PROMEDIO 10,00% 
INFLACION PROMEDIO ESTIMADA 5,00% 
COSTO DE RECURSOS PROPIOS 15,00% 
 
4.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS 
 
Para determinar los ingresos adicionales, que se generarán con la implementación 
de la propuesta estratégica se ha considerado que la empresa alcanzará los 
objetivos financieros propuestos, y que por tanto logrará incrementar los ingresos 
operativos en al menos 20% anual, y mantendrá esa tendencia permanentemente; el 
incremento será neto corregido por la inflación del período.  
 
Partiendo como base de la información obtenida en el balance situacional, en el cual 
se determinó que nivel de ventas que la empresa tuvo el año 2010 fue de USD. 
75.000 aproximadamente; y que actualmente crecen a razón del 5% anual, el 
presupuesto de ingresos que tendrá la empresa para el año 2011 en el cual aún no 
se implementa la propuesta es: 
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Tabla No. 12 VENTAS AÑO BASE 
CONCEPTO VALOR 
VENTAS AÑO 2010 75.000,00 
CRECIMIENTO ACTUAL 5% 3.750,00 
VENTAS ESTIMADAS AÑO 2011 78.750,00 
 
Los ingresos netos que generará la propuesta, son iguales a la diferencia entre los 
que se generarán sin implementar la propuesta e implementando la propuesta, con 
lo que se tiene: 
 
 
Tabla No. 13 PRESUPUESTO DE INGRESOS DIFERENCIALES 
PRESUPUESTO DE INGRESOS DIFERENCIALES 
CONCEPTO 
AÑO 
2012 2013 2014 2015 2016 
SIN IMPLEMENTAR LA REORGANIZACIÓN (INCREMENTO DEL 5% ANUAL) 
INGRESOS BASE 78.750,00 82.687,50 86.821,88 91.162,97 95.721,12 
INCREMENTO 5% 3.937,50 4.134,38 4.341,09 4.558,15 4.786,06 
INGRESOS ANUALES 82.687,50 86.821,88 91.162,97 95.721,12 100.507,17 
IMPLEMENTANDO LA REORGANIZACIÓN (INCREMENTO DEL 20% ANUAL) 
INGRESOS BASE 78.750,00 98.437,50 123.046,88 153.808,59 192.260,74 
INCREMENTO 20% 15.750,00 19.687,50 24.609,38 30.761,72 38.452,15 
INCREMENTO 5%  3.937,50 4.921,88 6.152,34 7.690,43 9.613,04 
INGRESOS ANUALES 98.437,50 123.046,88 153.808,59 192.260,74 240.325,93 
INGRESOS DIFERENCIALES 15.750,00 36.225,00 62.645,63 96.539,63 139.818,75 
 
101 
 
4.4. PRESUPUESTO DE EGRESOS 
 
Dado que la empresa ya se encuentra en operación, los egresos diferenciales, es 
decir los egresos adicionales, se generarán por: el costo variable de los productos 
adicionales vendidos, y, el mantenimiento de las estrategias propuestas e 
implementadas. 
 
En base a la escasa información disponible se determinó que del total de ventas, un 
75% de este valor corresponde al costo de ventas y gastos operativos. 
 
a) Costo variable de productos adicionales 
  
Dado que en DISFRUTA no existen registros que permitan establecer el porcentaje 
de costos fijos y variables; se ha tomado como referencia los porcentajes 
observados en la Industria de Alimentos en año 201118, que indica que en promedio 
el 86% del costo total es variable y el 14% fijo. 
 
Aplicando esta consideración se tiene: 
 
Tabla No. 14 PRESUPUESTO DE COSTOS VARIABLES ADICIONALES 
PRESUPUESTO DE COSTOS VARIABLES ADICIONALES 
CONCEPTO 
AÑO 
2012 2013 2014 2015 2016 
INGRESOS DIFERENCIALES 15.750,00 36.225,00 62.645,63 96.539,63 139.818,75 
(X) FACTOR DE 
COSTO TOTAL 
75% 75% 75% 75% 75% 
COSTO TOTAL 11.812,50 27.168,75 46.984,22 72.404,72 104.864,07 
(X) FACTOR DE 
COSTO VARIABLE 
86% 86% 86% 86% 86% 
COSTO VARIABLE 10.158,75 23.365,13 40.406,43 62.268,06 90.183,10 
 
 
                                               
18
 MIPRO, Anuario Estadístico Industrial, 2011   
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b) Costo de mantenimiento de estrategia 
 
El costo de mantenimiento anual de las estrategias propuestas es:  
 
Tabla No. 15 PRESUPUESTO DE MANTENIMIENTO DE ESTRATEGIA 
PRESUPUESTO DE COSTOS DE MANTENIMIENTO DE ESTRATEGIA 
CONCEPTO 
AÑO 
2012 2013 2014 2015 2016 
CAPACITACIÓN 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 
CLIMA INTERNO 750,00 787,50 826,88 868,22 911,63 
DOMINIO PÁGINA WEB 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55 
PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 350,00 367,50 385,88 405,17 425,43 
TOTAL 1.500,00 1.575,00 1.653,75 1.736,44 1.823,26 
 
Para proyectar el costo de mantenimiento de la estrategia, se ha considerado un 
escalamiento del 5% anual, equivalente a la inflación estimada esperada. 
 
c) Varios  
 
Se ha considerado además en los egresos un rubro equivalente al 5% del total de 
ingresos diferenciales, para atender imprevistos.   
 
Si bien no constituyen egresos, también se ha determinado las depreciaciones y 
amortizaciones de los activos  fijos e intangibles, teniéndose:  
 
Tabla No. 16 DETALLE DE DEPRECIACIONES, AMORTIZACIONES Y VALOR 
RESIDUAL 
DEPRECICIÓN Y AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS 
CONCEPTO 
VALOR 
TOTAL 
VIDA UTIL 
(AÑOS) 
% 
ANUAL 
VALOR 
ANUAL 
VALOR 
RESIDUAL 
MUEBLES 1.100,00 10 10,00% 110,00 550,00 
INTANGIBLES 2.750,00 5 20,00% 550,00 - 
TOTAL 3.850,00   660,00 550,00 
 
 
103 
 
4.5. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO, REFERENTE A LA 
REORGANIZACIÓN 
 
Con esto es posible estructurar los estados de resultados proyectados de la 
propuesta, que son: 
 
Tabla No. 17 ESTADOS DE RESULTADOS DE LA PROPUESTA 
ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS 
CONCEPTO 
AÑO 
2012 2013 2014 2015 2016 
INGRESOS DIFERENCIALES 15.750,00 36.225,00 62.645,63 96.539,63 139.818,75 
(-) COSTOS VARIABLE7S ( 10.158,75) ( 23.365,13) ( 40.406,43) ( 62.268,06) ( 90.183,10) 
(-) COSTOS DE MANTENIMIENTO ( 1.500,00) ( 1.575,00) ( 1.653,75) ( 1.736,44) ( 1.823,26) 
(-) VARIOS IMPREVISTOS ( 787,50) ( 1.811,25) ( 3.132,28) ( 4.826,98) ( 6.990,94) 
(-) DEPREC. Y AMORTIZ. ( 660,00) ( 660,00) ( 660,00) ( 660,00) ( 660,00) 
UTILIDAD OPERACIONAL 2.643,75 8.813,63 16.793,17 27.048,15 40.161,46 
(-) 15% PARTICIPACIONES ( 396,56) ( 1.322,04) ( 2.518,97) ( 4.057,22) ( 6.024,22) 
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 2.247,19 7.491,58 14.274,19 22.990,93 34.137,24 
(-) 25% IMPUESTOS ( 561,80) ( 1.872,90) ( 3.568,55) ( 5.747,73) ( 8.534,31) 
UTILIDAD NETA 1.685,39 5.618,69 10.705,64 17.243,19 25.602,93 
 
 
4.6. FLUJOS DE EFECTIVO, REFERENTES A LA PROPUESTA DE 
REORGANIZACIÓN 
 
Los flujos de fondos asociados a la propuesta de mejoramiento de DISFRUTA son: 
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Tabla No. 18 FLUJOS DE FONDOS DE LA PROPUESTA 
FLUJOS DE FONDOS PROYECTADOS 
CONCEPTO 
AÑO 
2012 2013 2014 2015 2016 
UTILIDAD NETA 1.685,39 5.618,69 10.705,64 17.243,19 25.602,93 
(+) DEPRECIAC. Y 
AMORTIZ. 
660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 
FLUJO DE FONDOS 2.345,39 6.278,69 11.365,64 17.903,19 26.262,93 
 
 
Los flujos de fondos proyectados, se han determinado por el método indirecto, es 
decir a la utilidad neta del ejercicio se han sumado aquellos valores de gasto que no 
constituyen un egreso real de fondos, rubro que está constituido por las 
depreciaciones y amortizaciones totales, que se han considerado año a año para 
determinar los Estados de Resultados Proyectados. 
 
4.7. EVALUACIÓN FINANCIERA DE LA REORGANIZACIÓN 
 
Para evaluar la factibilidad de la reorganización, se han aplicado 3 indicadores 
básicos: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y relación Beneficio 
a Costo (B/C).  
 
La evaluación financiera de la reorganización de DISFRUTA muestra los siguientes 
resultados: 
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Tabla No. 19 EVALUACIÓN FINANCIERA DE LA PROPUESTA 
EVALUACIÓN FINANCIERA 
CONCEPTO 
AÑO 
 2012 2013 2014 2015 2016 
0 1 2 3 4 5 
INVERSION INICIAL (4.076,00)      
FLUJO DE EFECTIVO  2.345,39 6.278,69 11.365,64 17.903,19 26.262,93 
VALOR RESIDUAL
19
       550,00 
CAPITAL DE TRABAJO      226,00 
FLUJOS RELEVANTES (4.076,00) 2.345,39 6.278,69 11.365,64 17.903,19 27.038,93 
FACTOR DE ACTUALIZACION 
 0,8696 0,7561 0,6575 0,5718 0,4972 
1/(1+i)n 
VP DEL FLUJO (4.076,00) 2.039,47 4.747,59 7.473,09 10.236,21 13.443,13 
VP ACUMULADO (4.076,00) (2.036,53) 2.711,06 10.184,15 20.420,36 33.863,49 
VAN (VALOR ACTUAL NETO) 33.863,49 
TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) 132,71% 
PRI (PERÍODO DE RECUPERACIÓN DESCONTADO) UN AÑO y 6 MESES 
 
Los flujos relevantes muestran en conjunto la inversión inicial requerida y los flujos 
de efectivo adicionales, que se generan con la propuesta. 
 
4.7.1. VAN 
 
El Valor Actual Neto VAN, mide la rentabilidad de la inversión en valores absolutos, 
es decir como una cantidad de dinero; este valor resulta de la diferencia entre 
ingresos y egresos, actualizados por una cierta tasa de interés20.  
 
El VAN se calcula actualizando todos los flujos futuros al período inicial (cero), y 
restando de este valor la inversión requerida para desarrollar el proyecto.  
                                               
19
  5.3. PRESUPUESTO DE EGRESOS, literal c) 
20
  MARTÍN MARÍN José, Manual de Valoración de Proyectos, 2005, Ariel, Pág. 87 
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La fórmula para actualizar los flujos es:  
 
VP = Valor presente o actual  
VP = VF / (1+i)n 
 
 VF = Valor futuro 
 n = El año desde el cual se actualiza el flujo 
 i = Tasa de descuento fijada para actualizar los flujos, que es igual a la tasa de 
oportunidad, rendimiento o rentabilidad mínima, que se espera ganar. 
 
El criterio de análisis y decisión respecto a este indicador es: 
  
 VAN > 0 => el proyecto es rentable y por lo tanto viable. 
 VAN = 0 => el proyecto es rentable y viable, porque ya está incorporada 
ganancia de la tasa de descuento. 
 VAN < 0 => el proyecto no es rentable y por lo tanto no debe ejecutarse. 
 
El valor presente del proyecto (Reorganización de DISFRUTA) es alto e igual a 
$33.863,49; equivalente a cerca de 8 veces la inversión inicial requerida para 
implementar la propuesta, como el VAN>0, este indicador manifiesta que la 
implementación de la propuesta es viable o factible. 
 
Observando el comportamiento del Valor Presente Acumulado de la inversión inicial 
y los flujos asociados al proyecto, se observa que la inversión inicial realizada para 
implementar la reorganización de DISFRUTA, se recupera durante el segundo año 
de haber implementado la propuesta, específicamente al año y seis meses, como el 
período de recuperación de la inversión (PRI) es menor a 5 años que es el horizonte 
considerado, este indicador manifiesta que el proyecto es viable. 
 
4.7.2. TIR 
 
La Tasa Interna de Retorno TIR, mide el retorno que tendrá una inversión, es decir la 
cantidad ganada en proporción directa al capital invertido; la TIR de un proyecto se 
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define como aquella tasa que permite descontar  los flujos netos de operación e 
igualarlos a la inversión inicial21.  
 
Para su cálculo se busca la tasa de descuento que iguale la inversión inicial a los 
flujos netos de operación del proyecto, es decir la tasa que haga el VAN sea igual a 
cero. 
 
El procedimiento de este método es: 
 
1.- Buscar 2 resultados del VAN que se aproximen lo mas posibles al valor cero, por 
encima y por debajo, es decir, un valor del VAN negativo y otro positivo muy 
cercanos a cero, para esto se prueba distintas tasas de interés.  
 
2.- Luego de obtenido lo anterior, se aplica la siguiente fórmula:  
 
TIR = i(+) + 
VAN(+)*(i(+) - i(-)) 
VAN(+) - VAN(-) 
  
i (+): es la tasa de interés que hace al VAN positivo y cercano a cero 
i (-): es la tasa de interés que hace al VAN negativo y cercano a cero 
VAN (+): es el VAN Positivo 
VAN (-): es el VAN negativo 
 
La TIR del proyecto es del 132,71%, valor sumamente alto que equivale a cerca de 9 
veces el costo del capital, como TIR>15% (Costo del Capital), este indicador 
manifiesta que es viable o factible implementar la propuesta en DISFRUTA. 
 
4.7.3. RELACIÓN B/C 
 
La Relación Beneficio Costo, mide la cantidad de dólares de ingresos que se 
obtendrá como beneficio de implementar la propuesta, por cada dólar invertido para 
reorganizar DISFRUTA. Se calcula relacionando los ingresos actualizados a valor 
presente, sobre los egresos actualizados a valor presente, para DISFRUTA se tiene: 
                                               
21
 MARTÍN MARÍN José, Manual de Valoración de Proyectos, 2005, Ariel, Pág. 88 
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Tabla No. 20 RELACIÓN DE BENEFICIO A COSTO 
RELACIÓN DE BENEFICIO A COSTO 
CONCEPTO 
AÑO 
 2012 2013 2014 2015 2016 
0 1 2 3 4 5 
INGRESOS       
FLUJO DE EFECTIVO - 2.345,39 6.278,69 11.365,64 17.903,19 26.262,93 
VALOR RESIDUAL  - - - - - 550,00 
CAPITAL DE TRABAJO - - - - - 226,00 
TOTAL DE INGRESOS - 2.345,39 6.278,69 11.365,64 17.903,19 27.038,93 
FACTOR ACTUALIZACION 
 0,8696 0,7561 0,6575 0,5718 0,4972 
1/(1+i)n 
VP DEL FLUJO  2.039,47 4.747,59 7.473,09 10.236,21 13.443,13 
INGRESOS ACTUALIZADOS 37.939,49      
EGRESOS       
INVERSIÓN INIICAL 4.076,00      
EGRESOS ACTUALIZADOS 4.076,00      
RELACIÓN B/C 9,31      
 
El resultado muestra que por cada dólar que se invierte en la reorganización de la 
empresa, se obtiene 9,31 dólares de ingresos.    
 
 
LOS INDICADORES EN CONJUNTO MUESTRAN QUE IMPLEMENTAR LA 
PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE DISFRUTA, ES UN PROYECTO 
ALTAMENTE RENTABLE Y DE MUY BAJO RIESGO 
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CAPITULO V 
 
5. EJERCICIO PRÁCTICO 
 
En los actuales momentos la microempresa DISFRUTA, no cuenta con un adecuado 
registro de las transacciones que diariamente se suscitan en la microempresa,  lo 
que no permite el conocimiento de los niveles de crecimiento y la situación 
económica en la que se encuentra. 
 
De acuerdo a  los antecedentes analizados, la importancia que tiene la implantación 
de un sistema contable computarizado para lograr la eficiencia y efectividad de las 
actividades, ayudara a tener de forma inmediata la  información requerida y así  dar 
a conocer la situación actual en la  que se encuentra la empresa y presentar 
informes reales y oportunos. 
 
Toda la investigación previa se ha realizado con información que fue proporcionada 
por los involucrados dentro de la microempresa, la misma que ha  brindado las 
facilidades necesarias para la realización del trabajo es por ello que no  existe 
limitaciones en cuanto se refiere a información actualizada y veráz.   
 
Se utilizará el plan de cuentas propuesto en el Capítulo III. 
 
El método que va a ser utilizado para el registro de la cuenta Mercaderías es de 
Permanencia, y para la valoración y control de mercaderías es el método Promedio. 
 
Métodos para la depreciación de los activos fijos es de línea Recta:  
Muebles y Enseres     10% 
Equipo de Computación      33.33% 
Vehículos      20% 
 
TRANSACCIONES:  
JUNIO  1 Se inicia las operaciones en la empresa con lo siguiente: 
Caja Chica          1.000,00 
Bancos         7.500,00 
Inventario de mercaderías          916,00 
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FRUTAS  
 
 
PRODUCTO 
 
CIENTOS  
 
V/CIENTOS 
 
V/TOTAL 
Naranja  200 3.50      7.00,00 
Mandarina 20 6,00      1.20,00 
Toronja 12 8.00        96,00 
TOTAL        916,00 
 
Muebles y enseres        2.000,00 
Equipo de computación          500,00 
Vehículo       44.000,00 
Cuentas Por Pagar            800,00 
 
Junio 3 Se realiza las siguientes compras de frutas, según facturas 506. 
 
 
DETALLE 
PRODUCTO  
TOTALES  Naranja Mandarina toronjas 
Cantidades cientos 300 50 20 370,00 
Valor por cientos 3,50 5,00 8,00 16,50 
Suman 1.050,00 250,00 160,00 1.460,00 
 
Junio 3 los gastos incurridos en el viaje de detalla a continuación: 
 Diesel   $35 más IVA 
 Peajes  $  8 
 Comida  $15 
 Cargada  $ 30 
 
Junio 4  Se realiza ventas  de frutas  por $ 1.650,00;  naranjas 200 
cientos  a $  6.00 c/ciento de ; mandarinas  30 cientos  a $ 10,00 c/ciento; toronjas 
10 cientos  a $   15.00c/cientos,  el cobro se distribuye de la siguiente manera: 
Efectivo $ 1.500; Crédito$  150,00 al Sr. Fernando Torres 
Junio 5 Se deposita los valores existentes en caja 
Junio 6 Se realiza el depósito  por concepto de Cuentas por Cobrar clientes el 
valor de  $ 100,00 
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Junio 8 Se cancela al Sr. Ítalo Solórzano  las facturas vencidas el 8 de junio 
con CH.00001 por $ 500,00 
 
Junio 8 Se realiza las siguientes compras de frutas, según facturas 1554. 
 
 
DETALLE 
PRODUCTO  
TOTALES  Naranja Mandarina toronjas 
Cantidades cientos 350 100 10 460,00 
Valor por cientos 3,50 5,00 8,00 16,50 
Suman 1.225,00 500,00 80,00 1.805,00 
 
Junio 8 los gastos incurridos en el viaje de detalla a continuación: 
 Diesel   $35 más IVA 
 Peajes  $  8 
 Comida  $15 
 Cargada  $ 45 
 
Junio 9 Se realiza ventas  de frutas  por $ 2.550,00;  naranjas 320 cientos  a $  
5.50 c/ciento de ; mandarinas  80 cientos  a $ 8,00  c/ciento; toronjas 10 cientos  a $   
15.00 c/cientos,  el cobro se distribuye de la siguiente manera: Efectivo $ 2.000; 
Crédito$  550,00 al Sr. Paúl Chungandro 
 
 Junio 9  Se ha recaudado de las Cuentas por Cobrar el valor de $ 250.00 
Junio 10 Se deposita los valores existentes en Caja 
Junio 15 Cancelan el cliente el saldo que tenemos el 9 de junio 
Junio 15 Se realiza las siguientes compras de frutas, según facturas  2454. 
 
 
DETALLE 
PRODUCTO  
TOTALES  Naranja Mandarina toronjas 
Cantidades cientos 340 120 10 470,00 
Valor por cientos 3,50 5,00 8,00 16,50 
Suman 1.190,00 600,00 80,00 1.870,00 
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Junio 15 los gastos incurridos en el viaje de detalla a continuación: 
 Diesel   $35  más IVA 
 Peajes  $  8 
 Comida  $15 
 Cargada  $ 45 
 
Junio 15 Pago anticipos al personal (5 empleados) $ 250 
Junio 16 Se realiza ventas  de frutas  por $ 2.525,00;  naranjas 280 cientos  a $  
5.50 c/ciento de ; mandarinas  95 cientos  a $ 8,00  c/ciento; toronjas 15 cientos  a $   
15.00 c/cientos,  el cobro se distribuye de la siguiente manera: Efectivo $ 1.725; 
Crédito$  800,00 al Sr. Paúl Chungandro 
Junio 17 Se deposita los valores existentes en caja  
Junio 22 Se paga a la Empresa Eléctrica el valor de $ 22.70 por concepto de 
servicio de luz según F/001-007-001293908 
Junio 23 Se paga a CNT según F/001-001-007837905 por concepto de 
consumo de servicio telefónico por el valor de $ 48.00 
Junio 23 Se realiza las siguientes compras de frutas, según facturas  1254. Al 
Sr. Damián Vera a crédito. 
 
 
DETALLE 
PRODUCTO  
TOTALES  Naranja Mandarina toronjas 
Cantidades cientos 370 120 10 470,00 
Valor por cientos 3,50 5,00 8,00 16,50 
Suman 1.295,00 600,00 80,00 1.975,00 
 
Junio 23 los gastos incurridos en el viaje de detalla a continuación: 
 Diesel   $35   más IVA 
 Peajes  $  8 
 Comida  $15 
 Cargada  $ 45 
Junio 24 Se realiza ventas  de frutas  por $ 3.030,00;  naranjas 350 cientos  a $  
5.50 c/ciento de ; mandarinas  110 cientos  a $ 8,00  c/ciento; toronjas 15 cientos  a 
$   15.00 c/cientos,  el cobro se distribuye de la siguiente manera: Efectivo $ 2.030; 
Crédito$  1000,00 
Junio 24 Nos cancelan los clientes el valor de $ 800.00 Sr. Paúl Chungandro  
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Junio 25 Se deposita los valores existentes en caja  
Junio 28 Se cancela al Sr. Damián Vera la factura 1254 vencidas por el valor de 
$1.975.00 con cheque N.- 002 
Junio 29 Se paga a la empresa Mercado Mayorista por arriendo del puesto  
presente mes, según F/6416 por el valor de $ 18.40 incluye IVA, con cheque N.-003 
Junio 30 Se realiza las siguientes compras de frutas, según facturas  2954. 
 
 
DETALLE 
PRODUCTO  
TOTALES  Naranja Mandarina toronjas 
Cantidades cientos 360 120 10 470,00 
Valor por cientos 3,50 5,00 8,00 16,50 
Suman 1.260,00 600,00 80,00 1.940,00 
 
Junio 30 los gastos incurridos en el viaje de detalla a continuación: 
 Diesel   $35   más IVA 
 Peajes  $  8 
 Comida  $15 
 Cargada  $ 40 
Junio 30 Se realiza ventas  de frutas  por $ 3.700,00;  naranjas 500 cientos  a $  
5.50 c/ciento de ; mandarinas  100 cientos  a $ 8,00  c/ciento; toronjas 10 cientos  a 
$   15.00 c/cientos,  el cobro se distribuye de la siguiente manera: Efectivo $ 3.500; 
Crédito$  200,00 
Junio 30 Se deposita los valores existentes en caja  
Junio 30 Se paga sueldos al personal por el valor de $ 1.768.24 
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ESTACIÓN DE SERVICIOS TERPEL 1 
ROL DE PAGOS 
MES: JUNIO 2012 
 
Nº   
 
                      
Emp. NOMBRE 
CARGO 
DIAS SUELDOS HORAS TOTAL APORTES SUBTOTAL PRESTAMOS 
 
ANTICIPOS VALOR A FIRMA 
 
  
 
    EXTRAS   INGRESOS IESS   IESS 
 
  PAGARSE   
1  
 
FERNANDA 
SAMBACHE 
 
GERENTE 
30  600,00    600,00  56,10  543,90      62,50  493,90  30 
2  
 
PAÙL 
CHUNGANDRO  
 
VENDEDOR 
30  292,00  116.80 408,80  38,22  370,58      62,50   320,58  30 
4  
 
ALFREDO 
PAREDES 
 
ESTIBADOR 
30  292,00     116.80 408,80  38,22  370,58      62,50   320,58  30 
5  
 
LEONIDAS 
VERDEZOTO 
 
CHOFER 
30  400,00    400,00  37,40  362,60      62,50 312,60  30 
  TOTALES 
 
  1584,00  233,60  1.817,60  169,94  1.647,66  
  
250,00  1.397,66  240,00  
 
              
 
 
 
 
 
Elaborado por:     Revisado por:      Autorizado por: 
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ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 
DISFRUTA 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
Al 30 de Junio 2012 
    ACTIVO 
   ACTIVO CORRIENTE 
  
9.416,00 
    CAJA CHICA 
 
1.000,00 
 BANCOS 
 
7.500,00 
 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 
 
916,00 
 NARANJAS 700,00 
  MANDARINA 120,00 
  TORONJA 96,00 
  ACTIVOS NO CORRIENTES  
  
46.500,00 
MUEBLES Y ENSERES 
 
2.000,00 
 EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 
 
500,00 
 VEHÍCULO 
 
44.000,00 
 
   
55.916,00 
TOTAL ACTIVO 
   
    PASIVO 
   PASIVO CORRIENTE 
  
800,00 
CUENTAS  POR PAGAR PROVEEDORES 
 
800,00 
 TOTAL PASIVO 
  
800,00 
PATRIMONIO NETO 
   CAPITAL SOCIAL 
 
55.116,00 
 TOTAL PATRIMONIO 
  
55.116,00 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 
  
55.916,00 
    
    
    
    Gerente     
  
Contadora 
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LIBRO DIARIO 
 
 
 
 
FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
1
01- Jun. 1.1.1.01.002 CAJA CHICA 1.000,00
1.1.1.02 BANCOS 7.500,00
1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 916,00
1.1.3.01.001 NARANJAS 700,00
1.1.3.01.002 MANDARINA 120,00
1.1.3.01.003 TORONJA 96,00
1.2.1.02 MUEBLES Y ENSERES 2.000,00
1.2.1.03 EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 500,00
1.2.1.05 VEHÌCULO 44.000,00
2.1.2.01                 CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES 800,00
3.1                 CAPITAL SOCIAL 55.116,00
Ref. Para registrar asiento inicial de operciones
al 1 de junio 2012
2
03-jun 1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 1.460,00
1.1.3.01.001 NARANJAS 1.050,00
1.1.3.01.002 MANDARINA 250,00
1.1.3.01.003 TORONJA 160,00
2.1.04.01.007                    RETENCIONES EN LA FUENTE 14,60
1.1.1.02                   BANCOS 1.445,40
Ref. Para registrar las compras de frutas
3
03-jun 6.1.01.01.005 GASTO DE TRANSPORTE 84,25
DIESEL 31,25
PEAJES 8,00
COMIDA 15,00
CARGADA 30,00
1.1.4.01.001 IVA CREDITO TRIBUTARIO 3,75
1.1.1.01.002                      CAJA CHICA 88,00
Ref. para registrar los gastos incurridos en compras.
4
04-jun 1.1.1.01.001 CAJA GENERAL 1.500,00
1.1.2.01 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 150,00
1.1.2.01.001 Sr. Fernando Torres 150,00
4.1.01.001                        VENTAS 1650
Ref. para registrar las ventas del dia
5
04-jun 5.1.01.001 COSTO DE VENTAS 938,70
1.1.3.01                          INVENTARIO DE MERCADERÌA 938,70
1.1.3.01.001                          NARANJAS 700,00
1.1.3.01.002                           MANDARINA 158,70
1.1.3.01.003                           TORONJA 80,00
Ref. Costo de ventas del dìa 4-junio
PASAN…….. 60052,70 60052,70
DISFRUTA
LIBRO DIARIO
Al 30 de Junio 2012
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 60.052,70 60.052,70
6
05-jun 1.1.1.02 BANCOS 1500,00
1.1.1.01.001                          CAJA GENERAL 1500,00
Ref. el deposito de las ventas 
7
06-jun 1.1.1.02 BANCOS 100,00
1.1.2.01                          CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 100,00
1.1.2.01.001                          Sr. Fernando Torres 100,00
Ref. el deposito de cuentas por cobrar
8
08-jun 2.1.2.01  CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES 500
1.1.1.02                           BANCOS 500
REF. El pago  al Sr. Italo Solorzano
9
08-jun 1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 1805
1.1.3.01.001 NARANJAS 1225
1.1.3.01.002 MANDARINA 500
1.1.3.01.003 TORONJA 80
2.1.04.01.007                    RETENCIONES EN LA FUENTE 18,05
1.1.1.02                   BANCOS 1786,95
Ref. Para registrar las compras de frutas
10
08-jun 6.1.01.01.005 GASTO DE TRANSPORTE 99,25
DIESEL 31,25
PEAJES 8,00
COMIDA 15,00
CARGADA 45,00
1.1.4.01.001 IVA CREDITO TRIBUTARIO 3,75
1.1.1.01.002                      CAJA CHICA 103,00
Ref. para registrar los gastos incurridos en compras.
11
09-jun 1.1.1.01.001 CAJA GENERAL 2000,00
1.1.2.01 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 550,00
1.1.2.01.002 Sr.Pàul Chungandro 550,00
4.1.01.001                        VENTAS 2550,00
Ref. para registrar las ventas del dia
12
09-jun 5.1.01.001 COSTO DE VENTAS 1606,40
1.1.3.01                          INVENTARIO DE MERCADERÌA 1606,40
1.1.3.01.001                          NARANJAS 1120,00
1.1.3.01.002                           MANDARINA 406,40
1.1.3.01.003                           TORONJA 80,00
Ref. Costo de ventas del dìa 4-junio
13
09-jun 1.1.1.02 BANCOS 250,00
1.1.2.01                          CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 250,00
1.1.2.01.002                          Sr.Pàul Chungandro 250,00
PASAN…….. 68.467,10 68.467,10
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 68.467,10 68.467,10
14
10-jun 1.1.1.02 BANCOS 2.000,00
1.1.1.01.001                          CAJA GENERAL 2.000,00
Ref. el deposito de las ventas 
15
15-jun 1.1.1.02 BANCOS 300,00
1.1.2.01                          CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 300,00
1.1.2.01.002                          Sr.Pàul Chungandro 300,00
Ref. cuentas por cobrar 
16
15-jun 1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 1870,00
1.1.3.01.001 NARANJAS 1190,00
1.1.3.01.002 MANDARINA 600,00
1.1.3.01.003 TORONJA 80,00
2.1.04.01.007                    RETENCIONES EN LA FUENTE 18,70
1.1.1.02                   BANCOS 1851,30
Ref. Para registrar las compras de frutas
17
15-jun 6.1.01.01.005 GASTO DE TRANSPORTE 99,25
DIESEL 31,25
PEAJES 8,00
COMIDA 15,00
CARGADA 45,00
1.1.4.01.001 IVA CRÉDITO TRIBUTARIO 3,75
1.1.1.01.002                      CAJA CHICA 103,00
Ref. para registrar los gastos incurridos en compras.
18
15-jun 1.1.2.02.001  ANTICIPO EMPLEADOS 250,00
1.1.1.02 BANCOS 250,00
Anticipo empledos de quincena
19
16-jun 1.1.1.01.001 CAJA GENERAL 1725,00
1.1.2.01 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 800,00
1.1.2.01.002 Sr.Pàul Chungandro 800,00
4.1.01.001                        VENTAS 2525,00
Ref. para registrar las ventas del dia
20
16-jun 5.1.01.001 COSTO DE VENTAS 1.537,85
1.1.3.01                          INVENTARIO DE MERCADERÌA 1537,85
1.1.3.01.001                          NARANJAS 980,00
1.1.3.01.002                           MANDARINA 477,85
1.1.3.01.003                           TORONJA 80,00
Ref. Costo de ventas del dìa 16-junio
21
17-jun 1.1.1.02 BANCOS 1725,00
1.1.1.01.001                          CAJA GENERAL 1725,000
Ref. el deposito de las ventas 
PASAN……. 78.777,95 78.777,95
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 78.777,95 78.777,95
22
22-jun 6.1.01.01.012 GASTO DE ENERGIA ELÈCTRICA 22,70
1.1.1.02                            BANCOS 22,70
Ref. pago del mes de mayo luz
23
23-jun 6.1.01.01.013 GASTO TELEFONÌA 48,00
1.1.1.02                            BANCOS 48,00
Ref. pago del mes de mayo telefonìa
24
23-jun 1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 1975,00
1.1.3.01.001 NARANJAS 1295,00
1.1.3.01.002 MANDARINA 600,00
1.1.3.01.003 TORONJA 80,00
2.1.04.01.007                    RETENCIONES EN LA FUENTE 19,75
2.1.2.01                 CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES 1955,25
Ref. las compras de frutas al Sr. Damian Vera
25
23-jun 6.1.01.01.005 GASTO DE TRANSPORTE 99,25
DIESEL 31,25
PEAJES 8,00
COMIDA 15,00
CARGADA 45,00
1.1.4.01.001 IVA CRÉDITO TRIBUTARIO 3,75
1.1.1.01.002                      CAJA CHICA 103,00
Ref. para registrar los gastos incurridos en compras.
26
24-jun 1.1.1.01.001 CAJA GENERAL 2030,00
1.1.2.01 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 1000,00
1.1.2.01.002 Sr.Pàul Chungandro 1000,00
4.1.01.001                        VENTAS 3030,00
Ref. para registrar las ventas del dia
27
24-jun 5.1.01.001 COSTO DE VENTAS 1.856,10
1.1.3.01                          INVENTARIO DE MERCADERÌA 1856,10
1.1.3.01.001                          NARANJAS 1225,00
1.1.3.01.002                           MANDARINA 551,10
1.1.3.01.003                           TORONJA 80,00
Ref. Costo de ventas del dìa 24-junio
28
24-jun 1.1.1.02 CAJA GENERAL 800,00
1.1.2.01                          CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 800,00
1.1.2.01.002                          Sr.Pàul Chungandro 800,00
Ref. cuentas por cobrar 
29
25-jun 1.1.1.02 BANCOS 2830,00
1.1.1.01.001                          CAJA GENERAL 2830,00
Ref. el deposito de las ventas 
PASAN……. 89.442,75 89.442,75
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 89.442,75 89.442,75
30
28-jun 2.1.2.01  CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES 1955,25
1.1.1.02                           BANCOS 1955,25
REF. El pago  al Sr. Damian Vera de la factura N. 1254
31
29-jun 6.1.01.01.014 ARRIENDO 18
1.1.4.01.001 IVA CRÉDITO TRIBUTARIO 2,16
1.1.1.02                           BANCOS 20,16
Ref. pago de arriendo de los puestos 65-66
32
30-jun 1.1.3.01 INVENTARIOS DE MERCADERÍAS 1940,0
1.1.3.01.001 NARANJAS 1260,00
1.1.3.01.002 MANDARINA 600,00
1.1.3.01.003 TORONJA 80,00
2.1.04.01.007                    RETENCIONES EN LA FUENTE 19,40
2.1.2.01                 CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES 1920,60
Ref. las compras de frutas al Sr. Damian Vera
33
30-jun 6.1.01.01.005 GASTO DE TRANSPORTE 94,25
DIESEL 31,25
PEAJES 8,00
COMIDA 15,00
CARGADA 40,00
1.1.4.01.001 IVA CRÉDITO TRIBUTARIO 3,75
1.1.1.01.002                      CAJA CHICA 98,00
Ref. para registrar los gastos incurridos en compras.
34
30-jun 1.1.1.01.001 CAJA GENERAL 3500,00
1.1.2.01 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 200,00
1.1.2.01.002 Sr.Pàul Chungandro
4.1.01.001                        VENTAS 3700,00
Ref. para registrar las ventas del dia
35
30-jun 5.1.01.001 COSTO DE VENTAS 2330,00
1.1.3.01                          INVENTARIO DE MERCADERÌA 2330,00
1.1.3.01.001                          NARANJAS 1750,00
1.1.3.01.002                           MANDARINA 500,00
1.1.3.01.003                           TORONJA 80,00
Ref. Costo de ventas del dìa 30-junio
36
30-jun 1.1.1.02 BANCOS 3500,00
1.1.1.01.001                          CAJA GENERAL 3500,00
Ref. el deposito de las ventas 
PASAN 102.986,16 102.986,16
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 102.986,16 102.986,16
37
30-jun 6.1.01.01.001 SUELDO VENTAS 984
6.1.01.02.001 SUELDO ADMINISTRATIVO 600
6.1.01.01.002 HORAS EXTRAS 233,6
6.1.01.01.007 APORTES PATRONALES VENTAS 147,93
6.1.01.02.007 APORTES PATRONALES ADMINISTRATIVO 72,9
1.1.2.02                            ANTICIPOS EMPLEDOS 250
2.1.03.01.006                            IESS POR PAGAR 390,77
2.1.03.01.006.01                           APORTES INDIVIDUAL 169,94
2.1.03.01.006.02                           APORTES PATRONAL 220,83
1.1.1.02                            BANCOS 1.397,66
Ref. Pago sueldos
38
30-jun 6.1.01.01.004 DÈCIMO TERCERO SUELDO VENTAS 101,47
6.1.01.01.005 DÈCIMO CUARTO SUELDO  VENTAS 73
6.1.01.01.008 VACACIONES VENTAS 50,74
6.1.01.01.006 FONDOS DE RESERVA VENTAS 101,47
6.1.01.02.004 DÈCIMO TERCERO SUELDO ADMINISTRATIVO 50
6.1.01.02.005 DÈCIMO CUARTO SUELDO ADMINISTRATIVO 24,33
6.1.01.02.008 VACACIONES ADMINISTRATIVO 25
6.1.01.02.006 FONDOS DE RESERVA ADIMISTRTIVO 50
2.1.03.01.002                              DÈCIMO TERCERO SUELDO POR PAG 151,47
2.1.03.01.003                              DÈCIMO CUARTO SUELDO  97,33
2.1.03.01.005                              VACACIONES 75,74
2.1.03.01.004                              FONDOS DE RESERVA 151,47
Ref. Proviciòn de los beneficios sociales 
38
6.1.02.020 GASTO CUENTAS INCOBRABLES 12,5
1.1.2.01.999                                 PROVICIÓN CTAS. INCOBRABLES 12,5
Ref. para registrar las provicioes de cuentas por C.
39
4.1.01.001 VENTAS 13455
5.1.01.001                              COSTO DE VENTAS 8269,05
                              UTILIDAD EN VENTAS 5.185,95
Ref. para registrar las utilidad en ventas brutas 
40
6.1.02.019 GASTO DEPRECIACIÓN MUEBLES Y ENSERES 16,67
1.2.1.02.001                               DEPRECIACIÓN ACUMULADA M Y E 16,67
Ref. para registrar la depreciación muebles 
41
6.1.02.021 GASTO DEPRECIACIÓN EQUIPO DE COMPUTACIÓN 13,88
1.2.1.03.002                               DEPRECIACIÓN ACUMULADA COMP. 13,88
Ref. para registrar la depreciación equipo de comp.
42
6.1.02.022 GASTO DEPRECIACIÓN VEHÍCULO 733,33
1.2.1.04.002                           DEPRECIACIÓN ACUMULADA VEHÍCULO 733,33
Ref. para registrar la depreciación muebles 
PASAN 119.731,98 119.731,98
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FECHA CÒDIGO DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 119.731,98 119.731,98
43
UTILIDAD EN VENTAS 5.185,95
                           PÉRDIDAS Y GANANCIAS 5.185,95
Ref. para cerrar ingresos
44
PÉRDIDAS Y GANANCIAS 3855,77
6.1.01.01.005                   GASTO TRANSPORTE 476,25
6.1.01.01.012                    GASTOS DE ENERGÍA ELÉCTRICA 22,70
6.1.01.01.013                    GASTOS DE TELEFONÍA FIJA 48,00
6.1.01.01.014                   GASTOS DE ARRIENDO 18,00
6.1.01.01.001                    GASTOS DE SUELDOS 984,00
6.1.01.01.002                    GASTOS HORAS EXTRAS 233,60
6.1.01.01.007                  GASTO APORTE PATRONAL 147,93
6.1.01.01.004                GASTO DÉCIMO TERCER SUELDO 101,47
6.1.01.01.005                 GASTO DÉCIMO CUARTO SUELDO 73,00
6.1.01.01.008                 GASTO VACACIONES 50,74
6.1.01.01.006                 FONDOS DE RESERVA 101,47
6.1.02.020                 GASTO CUENTAS INCOBRABLES 12,50
6.1.02.019                GASTO DEPREC.  MUEBLES Y ENSERES 16,67
6.1.02.021                GASTO DEPREC. EQUIPOS DE COMPUTAC. 13,88
6.1.02.022                GASTO DEPREC.VEHÍCULO 733,33
6.1.01.02.001                    GASTOS DE SUELDOS ADMINISTRATIVO 600,00
6.1.01.02.007                  GASTO APORTE PATRONAL ADMINISTRTAT. 72,90
6.1.01.02.004                DÈCIMO TERCERO SUELDO ADMINISTRATIVO 50,00
6.1.01.02.005                DÈCIMO CUARTO SUELDO ADMINISTRATIVO 24,33
6.1.01.02.008                VACACIONES ADMINISTRATIVO 25,00
6.1.01.02.006                FONDOS DE RESERVA ADIMISTRTIVO 50,00
Para cerrar los gastos
45
PÉRDIDAS Y GANANCIAS 1330,18
2.1.03.01.008                   15% PARTICIPACIÓN A TRABAJADORES 199,53
2.1.04.01.022                    23% IMPUESTO A LA RENTA 260,05
3.2.01.002                    5% RESERVA LEGAL 43,53
3.3.01.002                    GANANCIA NETA DEL EJERCICIO 827,07
Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio
TOTALES 130.103,88 130.103,88
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LIBRO MAYOR 
 
CUENTA: CAJA CHICA
CÓDIGO: 1.1.1.01.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 1000,00 1000,00
03-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 3 88,00 912,00
08-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 10 103,00 809,00
15-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 17 103,00 706,00
23-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 25 103,00 603,00
30-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 33 98,00 505,00
SUMA 1000,00 495,00 505,00
CUENTA: CAJA GENERAL
CÓDIGO: 1.1.1.01.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
04-jun Ref. para registrar las ventas del dia 4 1500,00 1500,00
05-jun Ref. el deposito de las ventas 6 1500,00 0,00
09-jun Ref. para registrar las ventas del dia 11 2000,00 2000,00
10-jun Ref. el deposito de las ventas 14 2000,00 0,00
16-jun Ref. para registrar las ventas del dia 19 1725,00 1725,00
17-jun Ref. el deposito de las ventas 21 1725,00 0,00
24-jun Ref. para registrar las ventas del dia 26 2030,00 2030,00
24-jun Ref. cuents por cobrar 28 800,00 2830,00
25-jun Ref. el deposito de las ventas 29 2830,00 0,00
30-jun Ref. para registrar las ventas del dia 34 3500,00 3500,00
30-jun Ref. el deposito de las ventas 36 3500,00 0,00
SUMA 11555,00 11.555,00 0,00
CUENTA: BANCOS
CÓDIGO: 1.1.1.02
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 7500,00 7500,00
03-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 2 1445,40 6054,60
05-jun Ref. el deposito de las ventas 6 1500,00 7554,60
06-jun Ref. el deposito de cuentas por cobrar 7 100,00 7654,60
08-jun REF. El pago  al Sr. Italo Solorzano 8 500,00 7154,60
08-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 9 1786,95 5367,65
09-ene Ref. el deposito de cuentas por cobrar 13 250,00 5617,65
10-jun Ref. el deposito de las ventas 14 2000,00 7617,65
15-jun Ref. el deposito de cuentas por cobrar 15 300,00 7917,65
15-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 16 1851,30 6066,35
15-jun anticipo sueldo 18 250,00 5816,35
17-jun Ref. el deposito de las ventas 21 1725,00 7541,35
22-jun Pago del mes de mayo luz 22 22,70 7518,65
23-jun Pago del mes de mayo telèfono 23 48,00 7470,65
25-jun Ref. el deposito de las ventas 29 2830,00 10300,65
28-jun REF. El pago  al Sr. Damian Vera 30 1955,25 8345,40
29-jun Ref. pago arriendo puesto 65- 66 31 20,16 8325,24
30-jun Ref. el deposito de las ventas 36 3500,00 11825,24
30-jun pago  de sueldos 37 1397,66 10427,58
SUMA 19705,00 9277,42 10427,58
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 
CÓDIGO: 1.1.2.01
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
04-jun Ref. para registrar las ventas del dia 4 150,00 150,00
06-jun Ref. el deposito de cuentas por cobrar 7 100,00 50,00
09-jun Ref. para registrar las ventas del dia 11 550,00 600,00
09-jun Ref. el deposito de cuentas por cobrar 13 250,00 350,00
15-jun Ref. el deposito de cuentas por cobrar 15 300,00 50,00
16-jun Ref. para registrar las ventas del dia 19 800,00 850,00
24-jun Ref. para registrar las ventas del dia 26 1000,00 1850,00
24-jun Ref. de cuentas por cobrar 28 800,00 1050,00
30-jun Ref. para registrar las ventas del dia 34 200,00 1250,00
SUMA 2700,00 1.450,00 1250,00
CUENTA: INVENTARIOS DE MERCADERÍAS
CÓDIGO: 1.1.3.01
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 916,00 916,00
03-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 2 1460,00 2376,00
04-jun Ref. Costo de ventas del dìa 4-junio 5 938,70 1437,30
08-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 9 1805,00 3242,30
09-jun Ref. Costo de ventas del dìa 9-junio 12 1606,40 1635,90
15-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 16 1870,00 3505,90
16-jun Ref. Costo de ventas del dìa 16-junio 20 1537,85 1968,05
23-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 24 1975,00 3943,05
24-jun Ref. Costo de ventas del dìa 24-junio 27 1856,10 2086,95
30-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 32 1940,00 4026,95
30-jun Ref. Costo de ventas del dìa 30-junio 35 2330,00 1696,95
SUMA 9966,00 8269,05 1696,95
CUENTA: MUEBLES Y ENSERES
CÓDIGO: 1.2.1.02
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 2000,00 2000,00
SUMA 2000,00 2000,00
CUENTA: EQUIPOS DE COMPUTACIÓN
CÓDIGO: 1.2.1.03
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 500,00 500,00
SUMA 500,00 500,00
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: VEHÌCULO
CÓDIGO: 1.2.1.05
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 44000,00 44000,00
SUMA 44000,00 44000,00
CUENTA: CUENTAS  POR PAGAR PROVEDORES
CÓDIGO: 2.1.2.01
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 800,00 800,00
06-jun REF. El pago  al Sr. Italo Solorzano 8 500,00 300,00
23-jun REF. La compra   al Sr. Damian Vera 24 1955,25 2255,25
28-jun REF. El pago   al Sr. Damian Vera 30 1955,25 300,00
30-jun REF. La compra   al Sr. Damian Vera 32 1920,60 2220,60
SUMA 2455,25 4675,85 2220,60
CUENTA: CAPITAL SOCIAL
CÓDIGO: 3.1
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
01-jun Asiento inicial de operaciones 1 0,00 55.116,00 55116,00
SUMA 0,00 55.116,00 55116,00
CUENTA:  RETENCIONES EN LA FUENTE  IMP. RENTA
CÓDIGO: 2.1.04.01.007
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
03-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 2 0,00 14,60 14,60
08-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 9 18,05 32,65
15-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 16 18,70 51,35
23-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 24 19,75 71,10
30-jun Ref. Para registrar las compras de frutas 32 19,40 90,50
SUMA 0,00 90,50 90,50
CUENTA: GASTO DE TRANSPORTE
CÓDIGO: 6.1.01.01.005
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
03-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 3 84,25 84,25
08-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 10 99,25 183,50
15-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 17 99,25 282,75
23-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 25 99,25 382,00
30-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 33 94,25 476,25
Ref. para cerrar los gastos 44 476,25
SUMA 476,25 476,25 0,00
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: IVA 
CÓDIGO: 1.1.4.01.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
03-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 3 3,75 3,75
08-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 10 3,75 7,50
15-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 17 3,75 11,25
23-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 25 3,75 15,00
29-jun Ref. pago arriendo puesto 65- 66 33 2,16 17,16
30-jun Ref. para registrar los gastos incurridos en compras. 44 3,75 20,91
SUMA 20,91 20,91
CUENTA: VENTAS
CÓDIGO: 4.1.01.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
03-jun Ref. para registrar las ventas del dia 4 1.650,00 1650,00
09-jun Ref. para registrar las ventas del dia 11 2.550,00 4200,00
16-jun Ref. para registrar las ventas del dia 19 2.525,00 6725,00
24-jun Ref. para registrar las ventas del dia 26 3.030,00 9755,00
30-jun Ref. para registrar las ventas del dia 34 3.700,00 13455,00
30-jun Ref. para determinara la utilidad en ventas 39 13.455,00
SUMA 13455,00 13.455,00 0,00
CUENTA: COSTO DE VENTAS
CÓDIGO: 5.1.01.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
04-jun Ref. Costo de ventas del dìa 4-junio 5 938,70 938,70
09-jun Ref. Costo de ventas del dìa 9-junio 12 1606,40 2545,10
16-jun Ref. Costo de ventas del dìa 16-junio 20 1537,85 4082,95
24-jun Ref. Costo de ventas del dìa 24-junio 27 1856,10 5939,05
30-jun Ref. Costo de ventas del dìa 24-junio 35 2330,00 8269,05
30-jun Ref. para determinara la utilidad en ventas 39 8269,05
SUMA 8269,05 8.269,05 0,00
CUENTA: ANTICIPO SUELDOS 
CÓDIGO: 1.1.1.2.02.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
15-jun anticipo sueldos 18 250,00 250,00
30-jun Pago sueldo 37 250,00 0,00
SUMA 250,00 250,00 0,00
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: GASTO DE ENERGÌA ELÈCTRICA
CÓDIGO: 6.1.01.01.012
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
22-jun Pago del mes de mayo luz 22 22,70 22,70
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 22,70
SUMA 22,70 22,70 0,00
CUENTA: GASTO TELEFONÌA 
CÓDIGO: 6.1.01.01.013
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
22-jun Pago del mes de mayo telèfono 23 48,00 48,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 48,00
SUMA 48,00 48,00 0,00
CUENTA: ARRIENDO
CÓDIGO: 6.1.01.01.014
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Ref. pago arriendo puesto 65- 66 31 18,00 18,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 18,00
SUMA 18,00 18,00 0,00
CUENTA: SUELDO VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 984,00 984,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 984,00
SUMA 984,00 984,00 0,00
CUENTA: SUELDO ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 600,00 600,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 600,00
SUMA 600,00 600,00 0,00
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
128 
 
 
 
CUENTA: HORAS EXTRAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 233,60 233,60
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 233,60
SUMA 233,60 233,60 0,00
CUENTA: APORTES PATRONALES VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.007
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 147,93 147,93
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 147,93
SUMA 147,93 147,93 0,00
CUENTA: APORTES PATRONALES ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.007
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 72,90 72,90
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 72,90
SUMA 72,90 72,90 0,00
CUENTA: IESS POR PAGAR
CÓDIGO: 2.1.03.01.006
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 37 390,77 390,77
SUMA 390,77 390,77
CUENTA: DÈCIMO TERCERO SUELDO VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.004
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 101,47 101,47
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 101,47
SUMA 101,47 101,47 0,00
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: DÈCIMO CUARTO SUELDO  VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.005
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 73,00 73,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 73,00
SUMA 73,00 73,00 0,00
CUENTA: VACACIONES VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.008
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 50,74 50,74
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 50,74
SUMA 50,74 50,74 0,00
CUENTA: FONDOS DE RESERVA VENTAS
CÓDIGO: 6.1.01.01.006
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 101,47 101,47
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 101,47
SUMA 101,47 101,47 0,00
CUENTA: DÈCIMO TERCERO SUELDO ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.004
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 50,00 50,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 50,00
SUMA 50,00 50,00 0,00
CUENTA: DÈCIMO CUARTO SUELDO ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.005
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 24,33 24,33
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 24,33
SUMA 24,33 24,33 0,00
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
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CUENTA: VACACIONES ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.008
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 25,00 25,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 25,00
SUMA 25,00 25,00 0,00
CUENTA: FONDOS DE RESERVA ADMINISTRATIVO
CÓDIGO: 6.1.01.02.006
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
29-jun Pago sueldos 38 50,00 50,00
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 50,00
SUMA 50,00 50,00 0,00
CUENTA: DÈCIMO TERCERO SUELDO POR PAGAR
CÓDIGO: 2.1.03.01.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 38 151,47 151,47
44
SUMA 151,47 151,47
CUENTA: DÈCIMO CUARTO SUELDO  POR PAGAR
CÓDIGO: 2.1.03.01.003
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 38 97,33 97,33
44
SUMA 97,33 97,33
CUENTA:  VACACIONES POR PAGAR
CÓDIGO: 2.1.03.01.005
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 38 75,74 75,74
SUMA 75,74 75,74
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
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CUENTA: FONDOS DE RESERVA POR PAGAR
CÓDIGO: 2.1.03.01.004
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. pago sueldos 38 151,47 151,47
SUMA 151,47 151,47
CUENTA: GASTO CUENTAS INCOBRABLES
CÓDIGO: 6.1.02.020
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. provisión de cuentas por cobrar 38 12,50 12,50
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 12,50
SUMA 12,50 12,50 0,00
CUENTA: PROVISIÓN CTAS. INCOBRABLES
CÓDIGO: 1.1.2.01.999
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. provisión de cuentas por cobrar 38 12,50 12,50
SUMA 12,50 12,50
CUENTA: UTILIDAD EN VENTAS
CÓDIGO:
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun para calcular la utilidad en ventas 39 5.185,95 5185,95
Ref. para cerrar ingresos 43 5185,95
SUMA 5185,95 5.185,95 0,00
CUENTA: GASTO DEPRECIACIÓN MUEBLES Y ENSERES
CÓDIGO: 6.1.02.019
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación muebles 10% 40 16,67 16,67
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 16,67
SUMA 16,67 16,67 0,00
CUENTA:  DEPRECIACIÓN ACUMULADA MUEBLES  Y ENSERES
CÓDIGO: 1.2.1.02.001
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación muebles 10% 40 16,67 16,67
SUMA 16,67 16,67
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
LIBRO MAYOR
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CUENTA: GASTO DEPRECIACIÓN EQUIPO DE COMPUTACIÓN 
CÓDIGO: 6.1.02.021
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación equipo de comp.33% 41 13,80 13,80
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 13,80
SUMA 13,80 13,80 0,00
CUENTA:  DEPRECIACIÓN ACUMULADA COMP.
CÓDIGO: 1.2.1.03.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación equipo de comp.33% 41 13,80 13,80
SUMA 13,80 13,80
CUENTA: GASTO DEPRECIACIÓN VEHÍCULO
CÓDIGO: 6.1.02.022
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación de vehículo 20% 42 733,33 733,33
30-jun Ref. para cerrar las cuentas de gastos 44 733,33
SUMA 733,33 733,33 0,00
CUENTA: DEPRECIACIÓN ACUMULADA VEHÍCULO
CÓDIGO: 1.2.1.04.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para registrar la depreciación de vehículo 20% 42 733,33 733,33
SUMA 733,33 733,33
CUENTA: PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
CÓDIGO:
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para cerrar ingresos 43 5.185,95 5185,95
Para cerrar los gastos 44 3855,77 1330,18
Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio 45 1330,18 0,00
SUMA 5185,95 5.185,95 0,00
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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CUENTA: 15% PARTICIPACIÓN A TRABAJADORES
CÓDIGO: 2.1.03.01.008
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio 45 199,53 199,53
199,53
SUMA 0,00 199,53 199,53
CUENTA: 23% IMPUESTO A LA RENTA
CÓDIGO: 2.1.04.01.022
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio 45 260,05 260,05
260,05
SUMA 0,00 260,05 260,05
CUENTA: 5% RESERVA LEGAL
CÓDIGO: 3.2.01.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio 45 43,53 43,53
43,53
SUMA 0,00 43,53 43,53
CUENTA:  GANANCIA NETA DEL EJERCICIO
CÓDIGO: 3.3.01.002
FECHA CONCEPTO N. AS DEBE HABER SALDO
30-jun Ref. para determinar la ganancia neta del ejercicio 45 827,07 827,07
827,07
SUMA 0,00 827,07 827,07
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
DISFRUTA
LIBRO MAYOR
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KARDEX 
DISFRUTA 
KARDEX 
MÉTODO: PROMEDIO PONDERADO 
        PRODUCTO: NARANJAS 
        CÓDIGO: 1.1.3.01.001 
         
           
FECHA D E T A L L E 
ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS 
Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total 
01-jun Inventario Inicial             200 3,50 700,00 
03-jun Compras 300 3,50 1050,00       500 3,50 1750,00 
04-jun Ventas       200 3,50 700,00 300 3,50 1050,00 
08-jun Compras 350 3,50 1225,00       650 3,50 2275,00 
09-jun Ventas       320 3,50 1120,00 330 3,50 1155,00 
15-jun Compras 340 3,50 1190,00       670 3,50 2345,00 
16-jun Ventas       280 3,50 980,00 390 3,50 1365,00 
23-jun Compras 370 3,50 1295,00       760 3,50 2660,00 
24-jun Ventas       350 3,50 1225,00 410 3,50 1435,00 
30-jun Compras 360 3,50 1260,00       770 3,50 2695,00 
24-jun Ventas       500 3,50 1750,00 270 3,50 945,00 
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DISFRUTA 
KARDEX 
MÉTODO: PROMEDIO PONDERADO 
        PRODUCTO: MANDARINA 
        CÓDIGO: 1.1.3.01.002 
         
           
FECHA D E T A L L E 
ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS 
Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total 
01-jun Inventario Inicial             20 6,00 120,00 
03-jun Compras 50 5,00 250,00       70 5,29 370,00 
04-jun Ventas       30 5,29 158,70 40 5,28 211,30 
08-jun Compras 100 5,00 500,00       140 5,08 711,30 
09-jun Ventas       80 5,08 406,40 60 5,08 304,90 
15-jun Compras 120 5,00 600,00       180 5,03 904,90 
16-jun Ventas       95 5,03 477,85 85 5,02 427,05 
23-jun Compras 120 5,00 600,00       205 5,01 1027,05 
24-jun Ventas       110 5,01 551,10 95 5,01 475,95 
30-jun Compras 120 5,00 600,00       215 5,00 1075,95 
30-jun Ventas       100 5,00 500,00 115 5,01 575,95 
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DISFRUTA 
KARDEX 
MÉTODO: PROMEDIO PONDERADO 
        PRODUCTO: TORONJAS 
        CÓDIGO: 1.1.3.01.003 
         
           
FECHA D E T A L L E 
ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS 
Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total Cantidad V/Unitario V/Total 
01-jun Inventario Inicial             12 8,00 96,00 
03-jun Compras 20 8,00 160,00       32 8,00 256,00 
04-jun Ventas       10 8,00 80,00 22 8,00 176,00 
08-jun Compras 10 8,00 80,00       32 8,00 256,00 
09-jun Ventas       10 8,00 80,00 22 8,00 176,00 
15-jun Compras 10 8,00 80,00       32 8,00 256,00 
16-jun Ventas       10 8,00 80,00 22 8,00 176,00 
23-jun Compras 10 8,00 80,00       32 8,00 256,00 
24-jun Ventas       10 8,00 80,00 22 8,00 176,00 
30-jun Compras 10 8,00 80,00       32 8,00 256,00 
30-jun Ventas       10 8,00 80,00 22 8,00 176,00 
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BALANCE DE COMPROBACIÓN 
 
  
N.- CUENTA DEBE HABER DEUDOR ACREEDOR
1 CAJA CHICA 1000,00 495,00 505,00
12 CAJA GENERAL 11555 11555 0,00
2 BANCOS 19705,00 9277,42 10427,58
13 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 2700 1450 1250,00
3 INVENTARIO DE MERCADERÌAS 9966,00 8269,05 1696,95
4 MUEBLES Y ENSERES 2000,00 2000,00
5 EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 500,00 500,00
6 VEHÌCULO 44000,00 44000,00
7 CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES 2455,25 4675,85 2220,60
8 CAPITAL SOCIAL 55116,00 55116,00
9 RETENCIONES EN LA FUENTE 90,5 90,50
10 GASTO TRANSPORTE 476,25 476,25
11 IVA 20,91 20,91
14 VENTAS 13455 13455,00
15 COSTO DE VENTAS 8269,05 8269,05
16 ANTICIPO SUELDO 250 250 0,00
17 GASTO DE ENERGÍA ELÉCTRICA 22,7 22,70
18 GASTO TELÉFONO 48 48,00
19 ARRIENDO 18 18,00
20 SUELDO VENTAS 984 984,00
21 SUELDO ADMINISTRATIVO 600 600,00
22 HORAS EXTRAS 233,6 233,60
23 APORTES PATRONALES EN VENTAS 147,93 147,93
24 APORTES PATRONALES ADMINISTRA. 72,9 72,90
25 IESS POR PAGAR 390,77 390,77
26 DÉCIMO TERCER SUELDO VENTAS 101,47 101,47
27 DÉCIMO CUARTO SUELDO VENTAS 73 73,00
28 VACACIONES VENTAS 50,74 50,74
29 FONDOS DE RESERVA VENTAS 101,47 101,47
30 DÉCIMO TERCER SUELDO ADMINISTRA. 50 50,00
31 DÉCIMO CUARTO SUELDO ADMINISTRA. 24,33 24,33
32 VACACIONES ADMINISTRATIVO 25 25,00
33 FONDOS DE RESERVA ADMINISTRATIVO 50 50,00
34 DÉCIMO TERCER SUELDO POR PAGAR 151,47 151,47
35 DÉCIMO CUARTO SUELDO POR PAGAR. 97,33 97,33
36 VACACIONES POR PAGAR 75,74 75,74
37 FONDOS DE RESERVA POR PAGAR 151,47 151,47
SUMA 105500,60 105500,60 71748,88 71748,88
SUMAS SALDO
DISFRUTA
BALANCE DE COMPROBACIÒN
Al 30 de Junio 2012
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BALANCE DE COMPROBACIÓN AJUSTADO 
N.- CUENTA DEBE HABER DEUDOR ACREEDOR
1 CAJA CHICA 1000,00 495,00 505,00
12 CAJA GENERAL 11555 11555 0,00
2 BANCOS 19705,00 9277,42 10427,58
13 CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 2700 1450 1250,00
3 INVENTARIO DE MERCADERÌAS 9966,00 8269,05 1696,95
4 MUEBLES Y ENSERES 2000,00 2000,00
5 EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 500,00 500,00
6 VEHÌCULO 44000,00 44000,00
7 CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES 2455,25 4675,85 2220,60
8 CAPITAL SOCIAL 55116,00 55116,00
9 RETENCIONES EN LA FUENTE 90,5 90,50
10 GASTO TRANSPORTE 476,25 476,25
11 IVA 20,91 20,91
14 VENTAS 13455 13455 0 0,00
15 COSTO DE VENTAS 8269,05 8269,05 0,00
16 ANTICIPO SUELDO 250 250 0,00
17 GASTO DE ENERGÍA ELÉCTRICA 22,7 22,70
18 GASTO TELÉFONO 48 48,00
19 ARRIENDO 18 18,00
20 SUELDO VENTAS 984 984,00
21 SUELDO ADMINISTRATIVO 600 600,00
22 HORAS EXTRAS 233,6 233,60
23 APORTES PATRONALES EN VENTAS 147,93 147,93
24 APORTES PATRONALES ADMINISTRA. 72,9 72,90
25 IESS POR PAGAR 390,77 390,77
26 DÉCIMO TERCER SUELDO VENTAS 101,47 101,47
27 DÉCIMO CUARTO SUELDO VENTAS 73 73,00
28 VACACIONES VENTAS 50,74 50,74
29 FONDOS DE RESERVA VENTAS 101,47 101,47
30 DÉCIMO TERCER SUELDO ADMINISTRA. 50 50,00
31 DÉCIMO CUARTO SUELDO ADMINISTRA. 24,33 24,33
32 VACACIONES ADMINISTRATIVO 25 25,00
33 FONDOS DE RESERVA ADMINISTRATIVO 50 50,00
34 DÉCIMO TERCER SUELDO POR PAGAR 151,47 151,47
35 DÉCIMO CUARTO SUELDO POR PAGAR. 97,33 97,33
36 VACACIONES POR PAGAR 75,74 75,74
37 FONDOS DE RESERVA POR PAGAR 151,47 151,47
38 GASTO CUENTAS INCOBRABLES 12,50 12,50
39 PROVICIÓN CUENTAS INCOBRABLES 12,50 12,50
40 UTILIDAD EN VENTAS 5185,95 5185,95
41 GASTO DEPRECIACIÓN MUEBLES Y ENSERES 16,67 16,67
42 DEPRECIACIÓN ACUMULADA M Y E 16,67 16,67
43 GASTO DEPRECIACIÓN EQUIPO DE COMPUTACIÓN 13,88 13,88
44 DEPRECIACIÓN ACUMULADA COMP. 13,88 13,88
45 GASTO DEPRECIACIÓN VEHÍCULO 733,33 733,33
46 DEPRECIACIÓN ACUMULADA VEHÍCULO 733,33 733,33
SUMAN 119731,98 119731,98 64256,21 64256,21
DISFRUTA
BALANCE DE COMPROBACIÒN AJUSTADO
Al 30 de Junio 2012
SUMAS SALDO
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ESTADO DE SITUACIÓN ECONÓMICA 
 
DISFRUTA 
BALANCE GENERAL 
Al 30 de Junio 2012 
 
ACTIVO    
ACTIVO CORRIENTE   13.887,94 
CAJA CHICA   505,00  
BANCOS  10.427,58  
CLIENTES 1.250,00 1.237.50  
(-) PROVISIÓN CUENTAS INCOBRABLES -12,50   
INVENTARIOS DE MERCADERÍAS  1.696.95  
IVA  20.91  
    
ACTIVO  NO CORRIENTE   45.736,12 
MUEBLES Y ENSERES 2.000,00 1.983.33  
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA M.ENSERES -16,67   
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 500,00 486,12  
(-) EQUIPOS DE COMPUTACIÓN -13.88   
VEHÍCULO 44.000,00 43.266,67  
(-) DEPRECIACIÓN ACUMULADA VEHÍCULO 733,33   
TOTAL ACTIVO   59.624,06 
    
PASIVO    
PASIVO CORRIENTE   3.637,46 
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES  2.220,60  
IMPUESTO A LA RENTA POR PGR. EJERCICIO  260,05  
RETENCIONES FUENTE  90.50  
IESS POR PAGAR  390,77  
DÉCIMO TERCER SUELDO POR PAGAR  151,47  
DÉCIMO CUARTO SUELDO POR PAGAR  97,33  
VACACIONES POR PAGAR  75,74  
FONDOS DE RESERVA POR PÀGAR  151,47  
15% PARTICIPACIÓN TRABAJ. POR PGR.  199,53  
TOTAL PASIVO   55.986,60 
PATRIMONIO NETO    
CAPITAL SOCIAL  5.5116,00  
RESERVA LEGAL  43,53  
GANANCIA NETA DEL EJERCICIO  827,07  
TOTAL PATRIMONIO   55.986,60 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO   59.624,06 
 
 
Gerente          Contadora 
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DISFRUTA 
ESTADO DE RESULTADOS 
Del 1ero. De Junio al 30 de Junio 2012 
 
VENTAS           13.455,00 
COSTO DE VENTAS            8.269,05 
 
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS              5.185,95 
 
GASTOS DE VENTAS           3.033,54 
GASTO TRANSPORTE           476,25 
GASTOS DE ENERGÍA ELÉCTRICA           22,70 
GASTOS DE TELEFONÍA FIJA            48,00 
GASTOS DE ARRIENDO              18,00 
GASTOS DE SUELDOS           984,00 
GASTOS HORAS EXTRAS           233,60 
GASTO APORTE PATRONAL          147,93 
GASTO DÉCIMO TERCER SUELDO         101,47 
GASTO DÉCIMO CUARTO SUELDO           73,00 
GASTO VACACIONES             50,74 
FONDOS DE RESERVA           101,47 
GASTO CUENTAS INCOBRABLES            12,50 
GASTO DEPREC.  MUEBLES Y ENSERES            16,67 
GASTO DEPREC. EQUIPOS DE COMPUTAC.              13,88 
GASTO DEPREC. VEHÍCULO          733,33 
 
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN            822,23 
GASTOS DE SUELDOS           600,00 
GASTO APORTE PATRONAL            72,90 
GASTO DÉCIMO TERCER SUELDO           50,00 
GASTO DÉCIMO CUARTO SUELDO           24,33 
GASTO VACACIONES             25,00 
FONDOS DE RESERVA             50,00 
 
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. EMPLEADOS        1.330,18 
15% PARTICIPACIÓN A TRABAJADORES                      199,53 
UTILIDAD  ANTES DE IMPTO. A LA RENTA                          1.130.65 
23% IMPUESTO A LA RENTA                                                        260,05 
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS                                                        870,60 
5% RESERVA LEGAL                                                                                 43,53 
 
GANANCIA NETA DEL EJERCICIO            827,07 
 
 
Gerente          Contadora 
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 ANÁLISIS FINANCIERO 
 
ANÁLISIS DE LIQUIDEZ 
 
 
   Ó                
                
                
 
 
   Ó                
         
        
 
 
   Ó                     
 
Interpretación- A través de la razón del circulante se puede determinar que la 
empresa. Actualmente no presenta problemas de liquidez ya que mantiene un índice 
financiero que le permite cumplir con las deudas a corto plazo y si desea puede 
contraer más obligaciones a corto plazo, ya que dispone al momento de  liquidez.  
 
Por cada dólar que la empresa debe, la empresa está en capacidad de pagar, y está 
en capacidad de adquirir más deuda.  
 
PRUEBA ACIDA 
 
               
                           
                
 
 
 
                
                  
        
 
 
 
                    
 
Interpretación.- A través de la aplicación de la Prueba Ácida, se puede  concluir que 
la empresa  no tiene problemas de liquidez. Esto quiere decir que  por cada dólar 
que debe la empresa, está en capacidad de cancelar sus deudas y puede adquirir 
más deuda.  
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ANÁLISIS DEL NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 
 
 
                          
            
            
 
 
 
                          
         
        
 
 
 
                                 
 
Interpretación.- El nivel de endeudamiento que mantiene la empresa,  es Bajo ya 
que la razón de deuda  Activo Total, nos indica que el 16,39% de los activos han 
sido financiados a través de deuda. 
 
ANÁLISIS DE GESTIÓN 
 
ROTACIÓN DE INVENTARIOS 
 
                         
              
          
 
 
                         
        
        
 
                                     
                         
  
  
          
 
                         
  
    
 
 
                                      
 
Interpretación.- A través de la rotación del inventario se puede determinar que la 
empresa. Rota su inventario cada 7 días lo que significa que un producto que está 
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destinado para la venta permanece almacenado perchas y en  bodega durante 7 
días antes de ser vendido. 
 
ROTACIÓN DE CUENTAS POR COBRAR 
 
                                
      
               
 
 
                                
         
        
 
 
                                                
 
                                
  
     
         
 
                                                  
 
Interpretación.- A través de la Razón de la rotación de cuentas por cobrar, se ha 
logrado determinar que la empresa. Tarda aproximadamente 3 días en recuperar o 
cobrar las cuentas pendientes de cobro lo cual  es favorable para la empresa, ya que 
lo sugerido seria mantener una rotación de cuentas por cobrar de 30 días. Esto 
quiere decir que las ventas de la empresa son más al contado que a crédito. 
 
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 
 
                         
                          
           
 
 
                         
                  
         
 
 
                         
        
         
 
 
                              
 
                             
Interpretación.- La rentabilidad de la empresa. Actualmente es del 6 % lo cual no es 
favorable para la misma ya que si tomamos en cuenta que el Margen de Utilidad 
Bruta estaba en el 39% y ha disminuido a un Margen de Utilidad Neta del 6% es 
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consecuencia de un exagerado nivel de gasto operativo razón por la cual se sugiere 
a la Gerencia realizar un reajuste a los gastos operaciones. 
 
MARGEN DE UTILIDAD OPERACIONAL 
 
                      
                    
           
 
 
                     
        
         
 
 
                         % 
 
Interpretación.- La utilidad operacional de la empresa es del 9.89% lo cual no es 
favorable para la misma, si tomamos en cuenta que el Margen de Utilidad Bruta 
estaba en el 39% y ha disminuido a un Margen de Utilidad Operacional 9,89%,  es 
consecuencia de un exagerado nivel de gasto operativo, razón por la cual se sugiere 
a la gerencia realizar un reajuste a los gastos operativos. 
 
MARGEN DE UTILIDAD NETA 
 
                        
                           
           
 
 
                        
      
         
 
 
                           
 
Interpretación.- La rentabilidad de la empresa, actualmente es del 6% lo cual no es 
favorable para la misma, si tomamos en cuenta que el Margen de Utilidad Bruta 
estaba en el 39% y ha disminuido a un Margen de Utilidad neta del 6%, razón por la 
cual se sugiere a la gerencia realizar un reajuste a los gastos operativos. 
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CAPÍTULO VI 
 
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1. CONCLUSIONES 
 
 
1. Actualmente  DISFRUTA, carece de una gestión formal, por lo que no dispone de 
un marco estratégico para el desarrollo de sus operaciones.  
 
2. En la microempresa DISFRUTA falta comunicación entre el personal, lo que 
genera desorganización y falta de coordinación en las operaciones. 
 
3. La empresa carece de herramientas de gestión informática, que apoyen la toma 
de decisiones. 
 
4. La evaluación financiera de la Propuesta Estratégica del DISFRUTA, determina 
que ésta es totalmente viable. 
 
5. El área administrativa de la microempresa  es reducido en el espacio físico, no 
cuenta con archivos, consecuentemente crea un ambiente inadecuado para el 
trabajo. 
 
6. La microempresa disfruta  factura un promedio de $ 13.455,00  mensuales, por lo 
que necesariamente tiene que llevar contabilidad, paga impuestos. 
 
7. La microempresa  no cuenta con un manual de procedimientos, políticas internas, 
políticas contables, por lo cual el trabajo se lo realiza guiados a las experiencias 
pasadas, es decir no tiene una normalización en las funciones de los trabajadores, que 
cada cual trata de hacer lo mejor que puede de acuerdo a sus posibilidades 
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6.2. RECOMENDACIONES 
 
1. Se recomienda que, como parte de la propuesta de mejoramiento de DISFRUTA, 
se definan parámetros de organización y operación formales, y la creación de un 
marco estratégico para el desarrollo de las operaciones de la empresa; la 
creación de herramientas y canales de comunicación interna eficientes que 
permitan una adecuada coordinación de las operaciones. 
 
2. Se recomienda que como parte de la propuesta de mejoramiento de DISFRUTA, 
se desarrolle un modelo para la implementación de software financiero contable, 
que genere información oportuna y válida para que la gerencia apoye en ella la 
toma de decisiones. 
 
3. Es recomendable que DISFRUTA asuma un sistema de control interno, pues esta 
herramienta le permitirá determinar falencias puntuales y tomar los correctivos 
oportunos.  
 
4. Es recomendable que DISFRUTA implemente la propuesta de mejora, ya que 
esta es viable, altamente rentable y tiene poco riesgo. 
 
5. Mejorar la infraestructura física de la estación (área administrativa), a fin de cumplir los 
mínimos necesarios para la creación de un buen ambiente de trabajo agradable y 
confortable. 
 
6. El manejo de los registros contables necesariamente deben ser automatizados con la 
implementación de un sistema contable que se encuentre acorde a la actual tecnología, 
para evitar errores y robos. 
 
7. Al implementar el sistema contable, este debe tener un manual del usuario, al igual que los 
módulos integrados como son: 
- Detalle de Clientes;  
- Activos Fijos; 
- Cuentas por Pagar 
- Inventarios, etc. 
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